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Ser Bachiller de la carrera de Administración de Empresas, de la Universidad Tecnológica del 
Perú, y tener 10 años de experiencia en el rubro de repuestos automotrices, me han ayudado a 
enfocarme y en presentar un plan de negocios posible de cubrir una necesidad insatisfecha. ¿De 
qué se trata? 
Nuestra empresa tiene como nombre comercial TuRepuesto.pe. Esta es una tienda online de 
sensores automotrices de motor y transmisión, que ha sido creada para cubrir una demanda 
insatisfecha de las personas que requieren un sensor automotriz de motor y transmisión vía 
Internet, pero, al no encontrar una tienda online que les ofrezcan estos productos, se ven 
obligados a soportar el tráfico de Lima para comprar su repuesto a una tienda física.    
Recolectando información que nos brinda la APP (Asociación Automotriz del Perú), podemos 
decir que las ventas e inmatriculados de vehículos livianos en los últimos nueve años ha crecido 
en promedio 11% anual, generando una demanda insatisfecha cada doce meses. Cabe 
mencionar que, cada año, los vehículos son fabricados con más sensores, tanto para un mejor 
rendimiento del motor y transmisión, mayor seguridad y confort. En la figura N°1 podemos 
apreciar los distintos tipos de sensores que lleva el vehículo, los cuales son alrededor de 24. 
Nuestro público objetivo, en una primera etapa, serán personas del nivel socioeconómico B y C 
que residan en la zona 4 (La Victoria, Breña, Rímac, Cercado) y 6 (Magdalena, San Miguel, Jesús 
María, Pueblo Libre, Lince) en Lima Metropolitana. Estará dirigido a personas que 
frecuentemente realicen compras por Internet y que cuenten con vehículos livianos (auto, 
camioneta, pick up) de los años 2008 al 2019 de las marcas Toyota, Hyundai, Kia, Chevrolet, 
Suzuki y Nissan, las cuales son las más vendidas en el Perú. 
Hoy las personas tienen que realizar diversas actividades que les demanda tiempo, y perder esas 
horas en el tráfico de Lima para ir a buscar un sensor automotriz que necesita su vehículo, no es 
productivo; pensando en solucionar ese problema, creamos esta tienda online que les permitirá 
comprar el sensor automotriz desde el lugar dónde se encuentren. Pero eso no es todo, ya que 
nosotros se lo llevaremos, así podrán ahorrar ese tiempo tan valioso. 
Para comprar nuestros sensores solo hace falta un dispositivo con Internet, ya sea un celular, 
una laptop, una tablet, etc. Además, es fácil e intuitivo usar nuestra tienda online. Para adquirir 
un producto solo deberá elegir el sensor que necesite, colocarlo en el carrito de compras y 







entrega (efectivo y POS), transferencia y visa pago web. También puede comunicarse con 
nosotros para consultar por otro sensor que necesite, coordinar la entrega y el medio de pago. 
Todos nuestros productos cuentan con la garantía de fábrica, ya que son piezas originales que 
garantiza un óptimo rendimiento para su vehículo. Además, contará con una atención de pre y 
post venta mediante nuestros diferentes medios de comunicación, como WhatsApp, redes 
sociales, vía telefónica y en nuestra tienda online. 
También contaremos con una tienda física para aquellos clientes que prefieran recoger su 
producto personalmente. Este espacio también servirá como nuestro centro de operaciones. Allí 
estará nuestro almacén y oficina, y el cual estará ubicado en La Victoria, asimismo, contará con 
diferentes vías de acceso para comercializar nuestros productos a los diferentes distritos de la 
zona 4 y zona 6 de Lima Metropolitana. 
Para empezar nuestras operaciones necesitamos una inversión inicial de 59 728 soles, donde el 
50.23% será propio y 29,727 soles, correspondiente al 49.77%, será financiado por una entidad 
bancaria. 
Al término del primer año se obtendrá una utilidad neta de 42 491 soles. Nuestra evaluación 
financiera nos muestra un VAN de 228,027 soles, un TIR de 203%, donde el periodo de 
recuperación del capital es de 8 meses. 
Una vez realizado todos los trámites para dar un inicio al funcionamiento de la empresa, las 
operaciones deberán iniciar la primera semana de enero del 2020. 
Estamos seguros que esta idea de negocio será una buena opción para cubrir las necesidades de 















Una tienda online de sensores automotrices de motor y transmisión en Lima Metropolitana es 
una buena alternativa para invertir, ya que cada año se genera una demanda insatisfecha. Esto 
sucede porque al pasar de los años se les incorporan más sensores a los vehículos y estos se 
tienen que cambiar después de un determinado recorrido o deterioro. 
Como antecedente se tiene que en esta última década el parque automotriz peruano ha ido 
creciendo de manera constante. Según la información de la asociación automotriz del Perú, se 
determinó que en los últimos nueve años las ventas de vehículos livianos han aumentado en 
promedio 11% anual, equivalente a 148 192 vehículos. Este acelerado crecimiento ha convertido 
a Lima en la tercera ciudad con más tráfico en el mundo. 
La oportunidad que encontramos con esta idea de negocio es solucionar el problema de la 
pérdida de tiempo que genera el tráfico de Lima Metropolitana. Con esta iniciativa de negocio 
queremos ofrecer una alternativa eficiente a través de una plataforma de e-commerce, donde 
se podrá comprar sensores automotrices desde la comodidad de su hogar, oficina, taller, calle, 
etc. 
El objetivo de este plan de negocio es demostrar la factibilidad que tiene nuestra idea, mediante 
un estudio de mercado, estudio técnico, estudio económico y organizacional, donde tendremos 
como resultado una mejor toma de decisión para la ejecución o desaprobación del plan. 
Para desarrollar esta idea de negocio se ha considerado la metodología diseñada para el 
Programa Especial de Titulación (PET) del 2019-2 y los diversos conceptos y herramientas 
señalados durante el desarrollo de este programa. 
Este trabajo cuenta con cuatro capítulos que consideran el desarrollo de los aspectos solicitados 
en la metodología. En el capítulo I se analiza e investiga el mercado que abarca la oferta y 
demanda de la situación actual del producto que vamos a ofrecer. En el capítulo II se establece 
el mercado objetivo, las estrategias de las cuatro P, las estrategias de posicionamiento de 
mercado y los aspectos presupuestales que se necesita para el plan de mercadotecnia. 
En el capítulo III se establece el perfil estratégico, se realiza el análisis externo empleando todas 
las variables del PESTEL y la matriz EFE. También se realiza el análisis interno a través de las cinco 







legales, terminando con los requerimientos que se necesita para poner en marcha la idea de 
negocio. 
Como resultados de los capítulos anteriores se presenta el capítulo IV donde se realiza la 
estructura económica – financiera para el plan de negocio, se analiza los estados financieros 
mediante indicadores de rentabilidad, financieros, liquides y de gestión, además del análisis de 
sensibilidad y de escenarios. 
Finalmente, se detallan las conclusiones y recomendaciones para una mayor compresión del 

























1. CAPÍTULO UNO - EL MERCADO 
1.1. Análisis del producto 
1.1.1. Situación actual del producto. 
En la actualidad, los vehículos traen diversos sensores, cuyo objetivo es ayudar al 
conductor a hacer más sencillas las maniobras. Otro de los aspectos importantes 
es que ayudan con la optimización del consumo de combustible, reducción de los 
gases nocivos para el medio ambiente, además mejoran el rendimiento del motor, 
y sobre todo la seguridad de los pasajeros. También contribuyen con el confort, 
entre otros beneficios. 
Los sensores automotrices pueden clasificarse en tres, según su función y 
aplicación: sensores de motor y transmisión, sensores de seguridad y sensores de 
confort. Para nuestro plan de negocio vamos a enfocarnos en los sensores de 
motor y transmisión. 
Entre los sensores más conocidos tenemos: sensor de cigüeñal, sensor de eje de 
levas, sensor map, sensor tps, sensor de flujo de aire, sensor ABS, sensor knock, 
sensor de mínimo, sensor de oxígeno, obturador y sensor vvti. 
 
Figura N°1 Diferentes sensores colocados en el vehículo 
 
 





 Descripción del producto 
Los sensores automotrices son componentes electrónicos compuestos por 
bobinado de cobre, imán, plástico, circuitos electrónicos chip semiconductor, 
y se pueden distinguir entre dos tipos de sensores, según su principio de 
funcionamiento, es decir, los de tipo inductivo y los de tipo hall. 
Los inductivos constan de una bobina que envuelve a un imán permanente. 
Un elemento ferromagnético altera el campo magnético del imán. Dicha 
alternación se traduce en una tensión de salida sinusoidal, proporcional a la 
velocidad de las variaciones y a la distancia con el elemento ferromagnético 
que detecta el sensor. La corriente generada en la bobina será medida en sus 
dos extremos. 
 
Figura N°2 Sensor inductivo 
 
Los de tipo efecto Hall se componen de un material semiconductor en la placa 
Hall que es atravesado por una corriente eléctrica. Cuando la placa Hall es 
sometida a la acción de un campo magnético, los electrones se desplazan 
generando un voltaje. La señal de salida es cuadrada y proporcional a las 
variaciones que detecta el sensor. 
 
Figura N°3 Sensor Hall 
    
 
 





 Propiedades y usos del producto 
Los sensores automotrices de motor y transmisión son parte fundamental del 
vehículo, ya que ayuda con el desempeño óptimo del mismo. Cada sensor 
tiene diferentes propiedades y los más relevantes son: 
Sensor de posición del cigüeñal – Sensor CKP 
El sensor CKP (Sensor de posición de cigüeñal) -en inglés Crankshaft Position 
Sensor- es el encargado de registrar la velocidad que tiene el motor y la 
posición del cigüeñal. Trabaja en conjunto con la información transmitida por 
el sensor del árbol de levas y otros sensores que envían señales a la 
computadora. 
Sensor de posición del árbol de levas – Sensor CMP 
El sensor CMP (Sensor de posición del árbol de levas) -en inglés Camshaft 
Position Sensor- es el encargado de determinar con exactitud la posición del 
pistón número uno en el recorrido que hace en el interior del cilindro. Trabaja 
en conjunto con el sensor de posición del cigüeñal.  
Sensor de oxígeno – Sensor O2 
El sensor O2 (Sensor de oxígeno) -en inglés Oxygen Sensor- es el encargado 
de medir la concentración de oxígeno en el humo de escape. Es también 
conocido con el nombre de sensor Lambda. La función básica del sensor de 
oxígeno es determinar si la mezcla carburante presenta exceso de 
combustible o escasez del mismo. 
Sensor de presión absoluta del múltiple – Sensor MAP 
El sensor MAP (Sensor de presión absoluta del múltiple) -en inglés Manifold 
Absolute Pressure- es el encargado de enviar a la computadora la señal que 
indica los cambios en la presión dentro del múltiple de admisión. Con esta 
información, la computadora puede controlar la combustión y el 
abastecimiento de combustible en distintas condiciones de carga y altitud del 
motor. 
Sensor de posición del acelerador – Sensor TPS 
 





El sensor TPS (sensor de presión de riel de combustible) -en inglés Throttle 
Position Sensor- es el encargado de estudiar cuál es la posición que tiene la 
mariposa de aceleración ubicada en la garganta de ingreso de aire hacia el 
motor. Entrega una señal al ECM utilizada para regular la inyección de 
combustible en las cámaras de combustión. 
Sensor de detonación – Sensor KNOCK 
El sensor KNOCK (Sensor de detonación) -en inglés KNOCK Sensor- es el 
encargado de detectar la detonación que se produce en el motor y enviar 
entonces una señal de tensión a la ECM. Por su parte, la ECM emplea la señal 
que recibe del sensor para controlar la sincronización. También se le conoce 
con el nombre de sensor de pistoneo o sensor KNOCK. 
Sensor de flujo de masa de aire – Sensor MAF 
El sensor MAF (Sensor de flujo de masa de aire) -en inglés Mass Air Flow- es el 
encargado de medir la cantidad de aire que entra al motor. La información 
viaja hasta el Módulo de Control del Tren de Potencia (conocido como PCM 
por sus siglas en inglés) a través de un cable que lleva una señal de voltaje 
variable en función al flujo. 
Válvula IAC – Sensor de mínimo 
El actuador IAC (Idle Air Control) es una válvula que normaliza el ingreso de 
aire en marcha mínima, es una válvula By pass que está compuesta por una 
cubierta de plástico o metal, un rebobinado magnético, y un vástago o tornillo. 
Mediante esta unidad se controla la salida de aire en sus diversas secciones 
cuando la mariposa se encuentra cerrada. La ECU contrala el funcionamiento 
de la IAC, esto quiere decir que regula la cantidad de flujo de aire en el 
obturador o cuerpo de aceleración para alcanzar la velocidad de ralentí. 
Sensor de temperatura de aire de entrada – Sensor IAT 
El sensor IAT (Sensor de temperatura de aire de entrada) -en inglés Intake Air 
Temperature- es el encargado de monitorear cuál es la temperatura del aire 
que ingresa al motor. Esta medición se produce ya sea al realizar un arranque 
en frío o a medida que el motor va calentando el aire de admisión. 
 





Sensores Revoluciones Rueda - ABS 
Los sensores ABS (Antilock Braking System) o Sensores Revoluciones de 
Rueda, van ubicados en el buje de las ruedas y detectan la velocidad de giro 
de cada una de ellas, transfiriendo esta información a la unidad de control del 
sistema ABS. 
Sensor de velocidad – Sensor VSS 
El sensor VSS (Sensor de velocidad) -en inglés Vehicle Speed Sensor - es el 
encargado de dar información a la computadora automotriz principal sobre 
la velocidad del vehículo. Esto lo hace midiendo la velocidad de salida del 
transeje o de la transmisión automática y la velocidad de la rueda. 
Sensor de presión de aceite – Sensor OPS 
El sensor OPS (Sensor de presión de aceite) -en inglés Oil Pressure Sensor- es 
el encargado de detectar la presión del aceite del motor y enviar una señal 
voltaje a la computadora automotriz. Es una especie de barómetro que mide 
la presión de aceite en el principal conductor del motor, el cual lo recibe desde 
la bomba para distribuirlo a todo el motor. 
Sensor de posición de la válvula EGR – Sensor EVP 
El sensor EVP (Sensor de posición de la válvula EGR) -en inglés EGR valve 
position sensor- es el encargado de detectar con exactitud la posición de la 
válvula de recirculación de gases de escape (EGR). El sensor EVP certifica que 
la válvula EGR responde correspondientemente a la posición que la Unidad de 
Control de Motor le ha indicado anteriormente. 
Obturador – Cuerpo de acelerador 
El cuerpo de aceleración, también denominado cuerpo de mariposa, gestiona 
el flujo de aire que entra hacia el múltiple de admisión mediante 
una mariposa que se abre y se cierra al presionar el acelerador. La tarea del 
cuerpo de aceleración consiste en deja entrar la cantidad apropiada de aire, 
que es 14.7 de aire por 1 de gasolina. Los obturadores pueden variar en su 
formas y tamaños. Además, que Alcanzan desempeñar diferentes funciones 
fuera de la medición de aire. 
 





 Ficha técnica del producto comercial 
Tabla N°1 Ficha técnica sensor Automotriz 
Ficha técnica de un sensor Automotriz 
Características físicas Compuesto por circuitos, cobre y recubierto con 
plástico. 
Peso del sensor 20gr / 50gr 
Tamaño 5cm x 2cm x 2cm /20cm x 5cm x 5cm 
Unidad de medida unidad 
Unidad de embalaje 1 
Medida de caja 15cm x 5cm x 5cm 
Elaboración propia 
 
 Matriz FODA (producto) 
Tabla N°2 Matriz FODA del Producto 
Fortalezas 
 Mejora el rendimiento del vehículo 
 Reduce el consume de combustible 
 Reduce la contaminación ambiental 
 Fácil manipulación 
 Fácil de almacenar 
Debilidades 
 Poca duración 
 No se puede reparar 
 Delicado / frágil  
 Variación del diseño 
 
Oportunidades 
 Alta rotación de inventario 
 Costo bajo 
 Fácil de reponer stock 
 Poca duración  
Amenazas 
 Mala manipulación 
 Mal diagnostico 
 Daño por golpe 
 Anular el sensor 
Elaboración propia 
 
1.2. Análisis del sector 
1.2.1. Situación actual de la oferta 
 Productos similares 
Los sensores automotrices no son sustituibles por otros sensores. El repuesto 
debe tener las mismas características del que se dañó, ya que cada vehículo 
cuenta con diferentes características en su funcionamiento. 
Los sensores varían de acuerdo a la marca del vehículo, modelo y año. Hay 
algunos autos que el modelo no varía durante dos o tres años. Incluso hay 
algunos carros que por seis años su versión de motor no renueva, por ejemplo, 
el Hyundai Accent del 2006 al 2009, el cual cuenta con un motor 1.4 litros, 
numero de motor G4ED, los sensores de cigüeñal, eje de levas, sensor de 
mínimo, sensor TPS y sensor MAP son iguales.  
 





También hay algunos sensores que vienen en varios modelos de vehículos de 
la misma marca como, por ejemplo, el sensor de cigüeñal 39180-25300, el cual 
vienen en Kia Sportage del 2010 al 2013, Kia Sorento 2010 al 2015, Hyundai 
Tucson del 2010 al 2015 y Hyundai Santa fe del 2013 al 2015. 
Nuestros competidores directos son empresas que solo cuenten con tienda 
física. Entre lo más resaltantes tenemos: 
 Fuel injection Cano S.R.L. 
 GC importadores S.A.C. 
 ISIS Parts E.I.R.L. 
 Repuestos Cano S.A.C 
 H&M importadores S.A.C. 
También podemos mencionar a algunos concesionarios, quienes cuentan con 
variedad de repuestos en todas sus líneas (de suspensión y dirección, 
repuestos de motor, partes de carrocería, fuel injection, etc). Al abarcar todas 
las marcas de repuesto del vehículo, muchas veces no cuentan con todos los 
sensores que requiere la demanda, además de que los precios son elevados.  
Entre los concesionarios de las marcas de los vehículos más vendidos en el 
Perú podemos mencionar: 
 Gildemeister - Hyundai 
 Lima Autos - Kia 
 Autofondo - Chevrolet 
 PanaAutos - Toyota 
 Maquinarias - Nissan, Renault 









 Producción de los últimos 4 años  
En el Perú no se producen sensores automotrices, pero para satisfacer la 
demanda estos sensores se importan desde China, Corea, Japón, India, EEUU, 
etc. Para tener una idea de que cantidad de sensores automotrices se 
importan en el Perú vamos a recurrir a la información que nos brida la APP 
(Asociación Automotriz del Perú), la información que nos brinda es sobre la 
importación de suministros automotrices, en la categoría partes eléctricas se 
encuentran los sensores automotrices, alternadores, arrancadores, bobinas 
de encendido, inyectores de gasolina, bomba de gasolina, bujías, etc. 
A continuación, mostramos como ha ido creciendo la importación de partes 
eléctricas en el Perú en los últimos 4 años. En estos últimos 4 años se observa 
in crecimiento promedio del 25% anual, más detalles en el anexo 1 y 2. 
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Nuestros productos van a diferencia de la siguiente manera: 
a) Comodidad. - Nuestros productos podrán ser comprados de la comodidad 
de su casa, oficina, trabajo e incluso en la calle. Solo bastaría tener un 
dispositivo electrónico con acceso a navegación por Internet (laptop, pc, 
celular, tablet). Todas las compras serán ingresadas a nuestra base de 
datos en tiempo real. 
b) Tiempo. - Lima es considera la tercera ciudad con más tráfico del mundo 
vehicular, siendo el 58% de tiempo extra en cada viaje, en promedio. 
Nuestro producto será entregado en su domicilio, evitando que el cliente 
tenga que exponerse a la congestión vehicular.  
c) Rapidez. -  Al tener un registro de la compra en tiempo real, el producto 
será entregado en el momento que el cliente lo requiera, contaremos con 
una movilidad de reparto, y nos apoyaremos en terceros como Glovo, 
Rappi, Uber, Olva courier, etc., para agilizar el reparto. 
d) Confiabilidad. - Nuestra página contará con candado de web, el cual 
asegurará las compras de todos los usuarios. También nuestro fan page de 
Facebook estará activada la opción para que los clientes califiquen nuestro 
servicio y los futuros usuarios constante la calidad de productos y servicio 
que bridamos. 
e) Asistencia. - La asistencia pre y post venta será fundamental para nuestro 
negocio. Si el usuario tiene inconvenientes para realizar la compra, forma 
de pago, tiempo de entrega, etc., podrá comunicarse con nosotros por 
medio del Whatsapp, teléfono o redes sociales.  
f) Asesoría. - Nuestro técnico especializado en sensores automotrices podrá 
despejar las dudas que tenga el usuario respeto a la funcionalidad del 
sensor y las fallas que presenta en vehículo cuando este esté fallando. 
g) Garantía. - Nuestros sensores contarán con la garantía de fábrica, eso 
quiere decir que, si el producto presenta algún tipo de falla, será cambiado 
inmediatamente. 
 





 Precio al cliente 
Los precios de los sensores varían de acuerdo al tipo de sensor, marca de 
vehículo, modelo y año de fabricación. A continuación, mostraremos una lista 
del precio promedio por tipo de sensor. 
Tabla N°3 Lista de Precio al Cliente 
LISTA DE PRECIO AL CLIENTE 
Descripción Precio 
Sensor CKP - Sensor de posición del cigüeñal 150.00 
Sensor CMP - Sensor de posición del árbol de levas 120.00 
Sensor O2 - Sensor de oxígeno  200.00 
Sensor MAP - Sensor de presión absoluta del múltiple 120.00 
Sensor TPS - Sensor de posición del acelerador 120.00 
Sensor KNOCK - Sensor de detonación 120.00 
Sensor MAF - Sensor de flujo de masa de aire 250.00 
IAC - Sensor de mínimo  120.00 
Sensor KNOCK - Sensor de detonación  45.00 
Sensor Coolant - Sensor de temperatura  150.00 
Sensor ABS Sensores - Revoluciones Rueda 150.00 
Sensor de caja 150.00 




Estos son algunos factores que hemos utilizado para la fijación de precio, costo 
del producto, gastos administrativos, gastos operativos, utilidad y precio de la 
competencia. La rotación de inventario está incluida en la utilidad, ya que 
algunos productos tienen mayor durabilidad y, por ende, su salida es más 
lenta. 
Como ejemplo aplicaremos estos factores a algunos productos. 
Tabla N°4 Fijación de precio venta 
Fijación de precio venta S/ 
Productos S. Cigüeñal S. Eje levas S. Mínimo S. Oxigeno 
Precio Venta 150 120 120 200 
Costo de ventas 43 42 70 80 
Manipuleo 1 1 1 1 
Envío 15 15 15 15 
Medio de pago 6 4.8 4.8 8 
Packaging 1 1 1 1 











Método de factores ponderado 
Para elegir la ubicación más idónea para nuestro centro de operaciones y, a la 
vez tienda física, hemos realizado una evaluación de factores ponderados de 
diferentes locaciones que cumplen dos criterios importantes: estar dentro de 
nuestra zona de distribución y estar en la zona comercial de repuestos 
automotrices. 
Luego de realizarse la evaluación de factores, la localización que obtuvo mayor 
puntaje es Jr. Antonio Raimondi con 4.35 puntos. 
Tabla N°5 Localización por factores ponderado 
Localización por factores ponderado 
Factores Peso 
Av. Canada Av. Mexico Av. Iquitos Jr. Raimondi 
Calf. Pond Calf. Pond Calf. Pond Calf. Pond 
Proximidad a proveedores 15% 4 0.6 3 0.45 4 0.6 4 0.6 
proximidad a cliente 25% 4 1.0 3 0.75 5 1.25 5 1.25 
Proximidad al mercado 20% 5 1.0 5 1.0 5 1.0 5 1.0 
Costo de transporte 10% 4 0.4 4 0.4 4 0.4 4 0.4 
Localización de competidores 10% 3 0.3 3 0.3 3 0.3 3 0.3 
Precio alquiler 20% 2 0.4 3 0.6 2 0.4 4 0.8 










Nuestro centro de operaciones estará ubicado en una galería comercial de 
repuestos automotrices en el distrito de La Victoria, entre avenidas principales 
como Av. Miguel Grau, Av. Iquitos, Av. 28 de Julio y Av. Manco Capac, además 
que está a 15 minutos de la estación central de Metropolitano y a 10 minutos 
de la estación Grau del tren de Lima. 
JR. Antonio Raimondi 326 Tienda 205 - Lima - Lima - La Victoria 
 







Figura N°4 Localización de tienda física 
 
 Distribución 
Nuestro canal de distribución será directo al consumidor. Gracias a nuestro 
centro de operaciones ubicado estratégicamente en la zona comercial de 
repuestos automotrices podemos llegar de la manera más eficiente a nuestro 
público objetivo, para llevar nuestros productos usaremos una moto lineal 
para el servicio de delivery, cabe mencionar que tendremos una distribución 
elástica para eso nos apoyaremos en terceros como Glovo, Uber, Rappi, 
pedidos online, orden ya, etc. Según gusto del cliente. 
 Compradores y consumidores (características) 
Nuestros consumidores serán personas que residan en Lima Metropolitana, 
que tengan vehículos livianos (auto, Camioneta, pick up) fabricados entre el 
año 2009 al 2019, de las siguientes marcas: Toyota, Hyundai, Kia, Chevrolet, 
Suzuki, Nissan. Que son las marcas más vendidas en el Perú. 
 Proveedores 
Nuestros proveedores serán: 
 GC importadores S.A.C. 
 Autorex Peruana S.A. 
 Pevisa Auto Parts S.A.C 
 Refax Perú S.A. 
 





1.2.2. Situación actual de la demanda 
 Información histórica 
La demanda de sensores automotrices está directamente proporcionada a la 
cantidad de vehículos en circulación. En los últimos 10 años, el mercado 
peruano de automóviles livianos y medianos han experimentado una 
metamorfosis muy importante que podemos apreciar en las calles con el 
crecimiento sustancial de vehículos nuevos. Todo esto debido a una 
considerable disminución de la importación de vehículos de segundo uso 
anexo 3, esta transformación está directamente relacionada con el 
crecimiento de la economía del país y con la implementación de normativas.  
En el siguiente grafico veremos la evolución en los últimos 10 años de la venta 
de vehículos livianos en el Perú, a más detalle en los anexos N°5 al N°10. 
Gráfico N°2 Venta e inmatriculación de vehículos livianos 2010-2019 
 
Entre las marcas más vendida en el Perú tenemos a Toyota, Hyundai, Kia, 
Chevrolet, Nissan y Suzuki. En los anexos N°11 al N°18 podemos apreciar los 
vehículos que serán más vendidos en el Perú en los próximos cinco años, según 
el análisis de IHS automotive publicada en gestión.pe en diciembre del 2019. 
En el grafico N°3 podemos apreciar una relación lineal positiva en los últimos 
10 años, la relación que existe de año a año es fuerte, ya que los puntos se 
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Gráfico N°3 Dispersión venta de vehículos 2010-2019 
 
 
 Factores determinantes 
Los sensores automotrices están diseñados para soportar cambios de 
temperatura, humedad, suciedad, productos químicos e incluso campos 
electromagnéticos. Esto permite que la información recopilada llegue a los 
actuadores por medio de la unidad de control o centralita para que el vehículo 
realice los cambios oportunos. 
No obstante, a raíz de todos esos factores mencionados, y por ser 
componentes muy exactos y sensibles, están condicionados a sufrir deterioros 
que afectan al funcionamiento del sistema del vehículo, fundamentalmente a 
los niveles de potencia, alcanzando en ocasiones que el vehículo no pueda 
arrancar, como en el caso de un fallo del sensor de revoluciones o sensor de 
cigüeñal. 
En el Perú, el crecimiento de vehículos convertidos a GNV o GLP ocasiona que 
la demanda de sensores automotrices crezca, ya que estos combustibles 
hacen que la temperatura del motor incremente, ocasionando el deterioro 
temprano de los sensores automotrices. 
Los sensores automotrices de un vehículo gasolinera están diseñados para 
soportar la temperatura del mismo. Al convertir el vehículo para que también 
use combustible GNV o GLP, se está alternado el funcionamiento de los 
sensores, ya que estas piezas están compuestas por circuitos y cobre. Este 
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cambio solo generaría que las piezas queden expuestas a un exceso de 
temperatura.             
 Tipo de demanda 
 
Nuestra demanda es insatisfecha, ya que observamos que no hay una tienda 
online posicionada que ofrezca sensores automotrices, entonces las personas 
tienen que ir a comprar su repuesto a una tienda física teniendo que perder 
tiempo por el tráfico de Lima, cabe resaltar que la ciudad de Lima es 
considerada como la tercera ciudad con más tráfico en el mundo. 
También encontramos que el mercado no cubre todas las necesidades con los 
productos existentes. Esto sucede porque la venta de vehículos livianos 
nuevos está incrementando en promedio 11% en los últimos 10 años (ver 
gráfico N°2), esto se da gracias al crecimiento económico del país. 
Este incremento en las ventas de vehículos genera una demanda insatisfecha 
por año de 165,080 autos en promedio, abriendo nuevas oportunidades para 
satisfacer dicha demanda. Las marcas de vehículos más vendidas en los 
últimos años son: Toyota, Hyundai, kia, Chevrolet, Nissan y Suzuki. 
Es importante resaltar que con el pasar de los años, los vehículos cada vez 
tienes más sensores que son indispensables para el funcionamiento óptimo 
del vehículo, provocando que existan nuevos modelos de sensores por 
vehículo. 
En conclusión, se genera una demanda insatisfecha por tres razones 
fundamentales: 
 No hay una tienda online posicionada en la venta de sensores. 
 Hay un crecimiento de ventas de vehículos del 11% anual. 
 Cada vez los vehículos llevan más sensores. 
 
 





1.3. Análisis del mercado 
1.3.1. Investigación de mercado 
 Tamaño de muestra  
El método para el cálculo de la muestra será el muestreo probabilístico porque 
hemos obtenido información de los diferentes censos encontrados. Es por ello 
que se realizó lo siguiente: 
Según APEIM, en Lima Metropolitana, hay 10,295,249 de personas en la cual 
se divide en los siguientes NSE A, B, C, D, y E. También nos proporciona la 
tenencia de autos por NSE. Teniendo esta información, hemos decidido 
dirigirnos en una primera etapa a la zona 4 (La Victoria, Rímac, Breña, Cercado) 
y zona 6 (Magdalena, Pueblo Libre, Jesús María, Lince, San Miguel) de Lima 
metropolitana y al NSE B y C, ya que son los NSE con más autos en Lima 
Metropolitana y los autos más vendidos están dirigidos para ese sector de la 
población. 
 La zona 4 ocupa el 14.4% y la zona 6 ocupa el 5.6% de la población de Lima 
Metropolitana, siendo en total 2,062,857 personas.  
 El NSE B y C de la zona 4 y 6 correspondiente a 1,551,459 personas y solo 
el 43.8% tiene auto dándonos un total de 340,833 personas como nuestra 
demanda potencial, más detalles en anexo 11 y 12. 
   Tabla N°6 Demanda Potencial 
LIMA METROPOLITANA      10,295,249 
      
Zona 4 y 6     2,062,857 
Zona 4 14.44% 1,486,503   
Zona 6 5.6 % 576,355   
NSE B Y C      1,551,459 
Zona 4 NSE B 29.9 % 444,453   
Zona 4 NSE C 44.0 % 653,680   
Zona 6 NSE B 58.1 % 334,776   
Zona 6 NSE C 20.6 % 118,550   
      
CON AUTO      340,833 
NSE B 37.1% 289,094   
NSE C 6.7% 51,739   
Elaboración propia 
Fuente: APEIM 2019 
 





Para calcular el tamaño se la muestra se utiliza la siguiente fórmula: 
n=
 (
( )   
 
Donde se busca hallar n: 
Z: Nivel de confianza: 97% =2.17 
P: Probabilidad de éxito a favor: 50% 
q: Probabilidad de fracaso o en contra:50% 
e: Nivel de precisión o error de estimación: 3% 
N: Población = 340,833 
n: Tamaño de la muestra  
Reemplazando los valores de la fórmula de la muestra, obtenemos el número 
de personas a encuestar: 
𝑛 =
 (2.17 )(0.50𝑥0.05x340,833 )
0.03 x(340,833 − 1) + 2.17   (0.50𝑥0.50)
 
n = 1,303 
 
Tabla N°7 Distribución de encuestas 
Distribución de encuestas 
Fecha Lugar Encuestas 
25 de Julio 2019 Av. Iquitos con Jr. Raimondi – La Victoria 148 
25 - 26 de julio 2019 Av. Manco Capac – La Victoria 100 
28 de Julio 2019 Av. Faucett con Av. Venezuela - Cercado 186 
3 de Agosto 2019 Av. Venezuela con Av. Tingo María - Cercado 218 
10 de Agosto 2019 Av. Petti Thours con Av. 28 de Julio - Cercado 86 
















 Metodología de investigación para el estudio de mercado. 
Para nuestra metodología de investigación usaremos el modelo de proceso de 
investigación de mercado según Naresh K. Malhotra, que constan de seis 
pasos: 
Tabla N°8 Modelo de proceso de investigación 
Paso 1: Definición del 
problema 
¿Se debería invertir en una tienda online de 
sensores automotrices? 
Paso 2: Desarrollo del 
enfoque del problema. 
¿Quiénes comprarían los sensores 
automotrices? 
¿Por qué lo comprarían en una tienda online? 
Paso 3: Formulación del 
diseño de la investigación. 
 Diseño de la investigación 
--Diseño de la investigación concluyente 
---Investigación descriptiva 
 Encuesta 
----Diseño trasversal simples 
 
 Diseño de Muestra 
Población meta: personas de Lima 
Metropolitana que tengan vehículo del 2008 
al 2019. 
Marco de muestreo: estadística de APEIM 
Técnica de muestreo: muestreo 
estratificado por NSE y Zona 4 y 6 de Lima 
Metropolitana. 
Tamaño de la muestra: 1,303 
Realización: distribución de la muestra por 
estrato, selección aleatoria a los vehículos 
que transitan por la zona 4 y 6 de Lima 
Metropolitana que cumplan con los 
requisitos establecidos. 
Paso 4: Trabajo de campo y 
recopilación de datos. 
Las encuestas se realizarán presencial. Serán 
tres personas debidamente capacitadas. Las 
encuestas se realizarán en cuatro puntos 
estratégicos correspondientes a la zona 4 y 6 
de Lima Metropolitana. Después de realizar 
las encuestas se tabulará en el programa 
Excel. 
Paso 5: Preparación y 
análisis de datos. 
Luego de ingresar los datos a la computadora, 
se realizarán gráficos que nos ayuden a 
analizar la información relacionada con los 
componentes del problema de la 
investigación de mercado. 
Paso 6: Elaboración y 
presentación de informe 
Cada gráfico realizado contará con su 
respectiva interpretación.  









 Instrumento de medición. 
Como instrumento de recolección de datos cuantitativos usaremos un 
cuestionario de nueve preguntas y una pregunta filtro anexo N°13. 
Se hizo un sondeo de 300 encuestas para tener una noción sobre la tendencia 
de vehículos que más transita por nuestra segmentación geográfica y 
demográfica. Esto nos ayudó a afinar nuestro cuestionario para realizar las 
1303 encuestas. 
Entre los resultados más relevantes del sondeo de 300 encuestas tenemos: 
 El 31% de encuestados están en el rango de edad de 36-45 años, 
seguido del 31-35 años con 18% y 46-55 años 18%. Siguen los de 46-
55 años con 14%, y, finalmente, están los de 26-30 años, que son el 
12%, y 18-25 años, los cuales representan un 7%. 
 Toyota ocupa el primer puesto con 26%, seguido de Nissan con 17%, 
en tercer lugar, está Kia con 15% y Hyundai con 11%. 
 El 34% son vehículos del 2010 al 2014, el 20% del 1990 al 1999, el 19% 
del 2015 al 2019, el 16% del 2005 al 2009 y el 11% del 2000 al 2004. 
 El 53% no ha comprado un sensor automotriz y el 47% sí lo ha hecho 
 El 85% prefiere comprar en tienda física, el 9% en tienda virtual y el 
6% en ambas. 
 El 50% prefiere el precio para comprar un sensor, el 24% la ubicación 
y el 20% la calidad. 
 El 24% a comprado un sensor de cigüeñal, el 13% un sensor de 
temperatura, el 12% sensor de eje de levas, sensor de oxígeno, y 
sensor de mínimo, el 6% sensor TPS y sensor de flujo. 
 El 50% ha pagado por un sensor el monto de 100 a 150 soles, el 24% 
de 40 a 90 soles y el 17% de 280 a 330 soles. 
 El 74% prefiere realizar su compra en una tienda física, mientras que 
el 6% lo hace virtualmente. El 20% utiliza ambas. 
 El 76% prefiere el delivery de la misma empresa y el 11% Glovo. 
 





 El 80% usa las redes sociales como medio de comunicación e 
información, el 7% página web, el 6% televisión y el 5% radio. 
 Análisis y resultados. 
Se realizó 851 encuestas a personas que cuenten con vehículo liviano ( auto, 
camioneta, pick up) de La Victoria y al rededores, especificamente en la zona 
4 y zona 6 de Lima Metroplitana, gráficos de encuestas en anexos 22 al 30. 
Estos son los resultados obtenidos: 
 Los vehículos que más transitan por Lima Metropolitana son Toyota, Kia, 
Hyundai, Chevrolet y Nissan con el 25%, 16%  14%  12% y 12% 
respectivamente. Estos autos son, en su mayoría, de los años 2012, 2008, 
2014, 2015 y 2016. 
 El 31% de encuestados han comprado, por lo menos, un sensor 
automotriz. De ese porcentaje, destacan las personas con vehículos de los 
años 2008, 2012, 2010 y 2014. Del total también podemos determinar las 
marcas preferidas, las cuales son Toyota, Chevrolet, Nissan, Hyundai y Kia 
con el 28%, 16%, 15%, 14%y 10% respectivamente. 
 De ese 31% de encuestado, que han comprado algun sensor automotriz, 
el sensor que mas compran es el sensor de cigüeñal, obturador, sensor de 
oxigeno, sensor de minimo y sensor de eje de levas, siendo el 23%, 21%, 
11%, 11% y 9% respectivamente. Cabe mencionar que el 17% de los 
encuestados a comprado un sensor hace menos de un mes. 
 De los encuestados que han comprado algun sensor automotriz el 59% usa 
sistema dual de combustible a gasolina y GNV, el 21% gasolina, el 18% 
Gasolina-GLP y el 2% usa Petroleo. 
 El factor mas influyete en una persona que a comprado por internet según 
nuestra encuesta es el precio con 14%, seguido del tiempo con el 6% y la 
comodidad con el 2%, y de los que mas han comprado por internet son de 
las edades de 35 a 40 años con el 31%, seguido de 30 a 34 años con el 16% 
y de 25 a 29 años con el 12%. 
 





 El precio que han pagado por la compra de un sensor automotriz, según 
nuestra encuesta, es de 100 a 150 soles con el 41%, seguido del 40 a 90 
soles con el 19% y 160 a 210 soles con el 17%, siendo el vehiculo para uso 
de taxi el que a comprado mas sensores con el 54% y 33% de uso 
particular. 
A continuación, se detalla información cuantitativa: 
 El 21% de encuestados están en el rango de edad de 46-50 años, 
seguido del 35-34 años con 20% y 46-55 años 18%. Luego están los de 
30-34 años con 14%, 51-55 años con 13% y por último más de 56 años 
12% y 18-24 años 2%. 
 Toyota ocupa el primer puesto con 25%, seguido de Kia con 16%, en 
tercer lugar, está Hyundai con un 14% y por último Chevrolet y Nissan 
con el 12% cada uno. 
 El 25% son vehículos del 2008 al 2010, el 26% del 2011 al 2013, el 30% 
del 2014 al 2016 y el 19% 2017 al 2019. 
 De las personas consultadas, el 50% precisó que utiliza gasolina GNV, 
mientras que el 32% usa solo gasolina. Sigue el 16 % con gasolina GLP, 
y, finalmente, está el 2 con petróleo.  
 46% de los encuestados usa su vehículo para taxi, 45% de uso 
particular, 6% particular y el 6% taxi por aplicativo. 
 Para nuestros encuestados, quienes han comprado por Internet, el 
factor más importante para adquirir un producto online es el precio, 
según el 49%. El 9% prioriza la comodidad. 
 De los que sí han comprado un sensor automotriz, el 23% lo ha 
comprado hace 10 a 12 meses, el 19% hace 4 a 6 meses, el 17 hace 
menos de un mes y el 16% de 1 a 3 meses,  
 De los encuestados que han comprado un sensor automotriz, el 41% 
a pagado en 100 a 150 soles, el 19% de 40 a 90 soles, el 17% de 160 a 
210 soles y el 13% más de 340 soles. 
 
 





1.3.2. Planificación del mercado 
 Tamaño del mercado  
Para poder determinar nuestra demanda, vamos a analizar el mercado que 
hemos elegido: zona 4 y zona 6 de Lima Metropolitana, basándonos en 
estadísticas poblacionales de APEIM, así como las 1304 encuestas realizadas 
en el territorio ya mencionado. 
En estos cuadros visualizamos la cantidad de personas de la zona 4 y zona 6 
del NSE B y C de Lima Metropolitana, que tienen vehículo. Primero 
despejaremos la zona 4 y zona 6 de la población de Lima Metropolitana. 
 Cantidad % 
Lima Metropolitana 10,295,249 100% 
Zona 4 1,486,503 14.4% 
Zona 6 576,355 5.6% 
   
En segundo lugar, de los 2 062 857, correspondiente a la zona 4 y zona 6 de 
Lima Metropolitana, hallaremos los que pertenecen al NSE B y C. 
   
 NSE B NSE C Cantidad 
Zona 4 29.9% 44.0% 1,098,133 
Zona 6 58.1% 20.6% 453,326 
 
Por último, de las 1 551 459 personas del NSE B y C, de la zona 4 y 6 de la 
población de Lima Metropolitana, despejaremos los que cuentan con 
vehículo. 
 
 Con Auto Cantidad 
Zona 4, NSE B y C 37.1% 289,094 


















Quedando así nuestro público objetivo 340,833 personas. En resumen: 
      Tabla N°9 Mercado Objetivo 
LIMA METROPOLITANA      10,295,249 
      
Zona 4 y 6     2,062,857 
Zona 4 14.44% 1,486,503   
Zona 6 5.6 % 576,355   
      
NSE B Y C      1,551,459 
Zona 4 NSE B 29.9 % 444,453   
Zona 4 NSE C 44.0 % 653,680   
Zona 6 NSE B 58.1 % 334,776   
Zona 6 NSE C 20.6 % 118,550   
      
CON AUTO      340,833 
NSE B 37.1% 289,094   
NSE C 6.7% 51,739   
      
DEMANDA POTENCIAL     340,833 
      
DEMANDA REAL MENSUAL     18,423 
HA COMPRADO ALGUN 
SENSOR AUTOMOTRIZ 31%    
LO HA COMPRADO HACE 
MENOS DE UN MES 17%    
      
DEMANDA INSATISFECHA     5,196 
HA COMPRADO POR INTERNET 29%    
      
MERCADO OBJETIVO     182 
PARTICIPACION DEL MERCADO  3.5%     
       Elaboración: Propia 
 
Tabla N°10 Proyección de la demanda potencial 
PROYECCIÓN DE LA DEMANDA POTENCIAL 
Tasa de crecimiento 11% 11% 11% 11% 11% 
Año 2020 2021 2022 2023 2024 
Demanda potencial 340,833 378,704 420,782 467,535 519,484 
Demanda real 221,081 245,646 272,940 303,266 336,962 
Demanda insatisfecha 62,350 69,277 76,975 85,527 95,031 









 Pronóstico de venta (en unidades y valores) y participación de mercado 
Para nuestra proyección de la demanda, vamos a utilizar una participación de 
la demanda insatisfecha que será inicialmente el 3.5% correspondiente a 182 
sensores mensuales en promedio y 2,184 sensores anuales con un crecimiento 
anual del 11%.  
  Tabla N°11 Proyección de la demanda por año en unidades 
PROYECCIÓN DE LA DEMANDA POR AÑO EN UNIDADES 
Tasa de Crecimiento 0% 11% 11% 11% 11% 
Producto 2020 2021 2022 2023 2024 
Sensor de cigüeñal 492 546 606 673 747 
Sensor de eje de levas 204 226 251 279 310 
Sensor de oxigeno 252 280 310 345 383 
Sensor MAP 60 67 74 82 91 
Sensor TPS 24 27 30 33 36 
Sensor Knock 12 13 15 16 18 
Sensor de flujo de aire 96 107 118 131 146 
Sensor de mínimo 240 266 296 328 364 
Sensor d temperatura 180 200 222 246 273 
Sensor ABS 12 13 15 16 18 
Sensor de caja 36 40 44 49 55 
Sensor de eje de levas 120 133 148 164 182 
Obturador 456 506 562 624 692 
TOTAL 2184 2424 2691 2987 3315 
Elaboración propia 
 
Para la proyección de ventas en valores vamos a proyectar el precio venta con 
un incremento de 3% de acuerdo al promedio de inflación en el Perú.  
 Tabla N°12 Proyección del precio venta por año en soles 
PROYECCION DEL PRECIO VENTA POR AÑO EN SOLES 
Tasa de crecimiento 0% 3% 3% 3% 3% 
Producto 2020 2021 2022 2023 2024 
Sensor de cigüeñal 150.00 154.50 159.14 163.91 168.83 
Sensor de eje de levas 120.00 123.60 127.31 131.13 135.06 
Sensor de oxigeno 200.00 206.00 212.18 218.55 225.10 
Sensor MAP 120.00 123.60 127.31 131.13 135.06 
Sensor TPS 120.00 123.60 127.31 131.13 135.06 
Sensor Knock 120.00 123.60 127.31 131.13 135.06 
Sensor de flujo de aire 250.00 257.50 265.23 273.18 281.38 
Sensor de mínimo 120.00 123.60 127.31 131.13 135.06 
Sensor d temperatura 45.00 46.35 47.74 49.17 50.65 
 





Sensor ABS 150.00 154.50 159.14 163.91 168.83 
Sensor de caja 150.00 154.50 159.14 163.91 168.83 
VVTI 150.00 154.50 159.14 163.91 168.83 
Obturador 350.00 360.50 371.32 382.45 393.93 
 
    Tabla N°13 Proyección de ventas por año en soles 
PROYECCION DE VENTAS POR AÑO EN SOLES 
Tasa de Crecimiento 0% 11% 11% 11% 11% 
Productos 2020 2021 2022 2023 2024 
Sensor de cigüeñal 73,800 84,376 96,467 110,290 126,095 
Sensor de eje de levas 24,480 27,988 31,999 36,584 41,827 
Sensor de oxigeno 50,400 57,622 65,880 75,320 86,114 
Sensor MAP 7,200 8,232 9,411 10,760 12,302 
Sensor TPS 2,880 3,293 3,765 4,304 4,921 
Sensor Knock 1,440 1,646 1,882 2,152 2,460 
Sensor de flujo de aire 24,000 27,439 31,371 35,867 41,006 
Sensor de mínimo 28,800 32,927 37,645 43,040 49,208 
Sensor d temperatura 8,100 9,261 10,588 12,105 13,840 
Sensor ABS 1,800 2,058 2,353 2,690 3,075 
Sensor de caja 5,400 6,174 7,059 8,070 9,226 
VVTI 18,000 20,579 23,528 26,900 30,755 
Obturador 159,600 182,471 208,619 238,514 272,693 
TOTAL 405,900 464,065 530,566 606,596 693,521 
Elaboración propia 
 
 Perfil del cliente 
Nosotros apuntamos a las personas que frecuentemente compren online, que 
estén en el rango de edades de 25 a 34 años, que tengan vehículos Toyota, 
Hyundai, Kia, Chevrolet, Suzuki, Nissan del año 2008 hacia adelante, y que 
residan en Lima Metropolitana. 
En nuestra encuesta, el 18% corresponde a las edades de 25 a 34 años y, de 
esas edades, 43% compran por Internet. 
En un estudio, que hizo la Cámara de Comercio de Lima, publicado el 23 de 
abril del 2019, se concluyó que aproximadamente 6 millones de personas, que 
hacen compras por Internet, el 43% son millennials que rondan entre los 25 a 
34 años. 
 





También nos dice que el 50% de las transacciones online se concentran en 
Lima, así como el 30% de las compras vía online se concretan desde los 
smartphones. 
Estos son algunos puntos clave que un comprador online valora 
 Más del 60% de consumidores online peruanos considera de suma 
importancia la seguridad y la confirmación de su pedido. 
 El 35.5% considera un E-commerce confiable si cuenta con certificado de 
seguridad. Mientras tanto, el 30.6% confía si les envían un SMS o un correo 





















2. CAPÍTULO DOS - PLAN DE MERCADOTECNIA 
 
2.1. Objetivos de mercadotecnia 
 Identificar al público objetivo 
 Identificar nuestra demanda 
 Conocer cómo compra nuestro público objetivo 
 Con que finalidad compra el producto 
 Establecer nuestra línea de producto 
 Identificar a la competencia 
 Determinar nuestros canales de distribución  
 Determinar los precios más adecuados 
 Conocer qué medios de comunicación usa nuestro público objetivo 
2.2. Estrategias de posicionamiento  
2.2.1. Posicionamiento por estilo de vida del consumidor 
En primer lugar, vamos a profundizar en nicho de mercado nuestro segmento en 
función de matices de comportamiento de nuestro público objetivo. 
Una de las características de un comprador online es empezar su compra en el buscador 
de Google, pero ¿qué pasa cuando buscamos un sensor automotriz para nuestro 
vehículo en el buscador? La única opción de compra que nos da como resultado es 
MercadoLibre; ellos usan el sistema de Mercado Pago, el cual consiste en que el cliente 
haga la compra, lo pague y recién podrá contactarse con el vendedor. A diferencia de 
esta opción, nosotros vamos a ofrecer la alternativa de que el cliente pague por el 
producto cuando recién lo reciba. 
Para desarrollar nuestro posicionamiento por estilo de vida, vamos a ejecutar las 
siguientes estrategias: 
2.2.2. Posicionamiento SEO 
Usaremos esta técnica para optimizar e incrementar la visibilidad de nuestra tienda 
online en los resultados de los motores de búsqueda. 
 





Como objetivo de esta técnica es lograr ser la primera opción de búsqueda cuando 
nuestro público objetivo desee comprar un sensor automotriz para su vehículo. 
2.2.3. Posicionamiento en Redes sociales 
El posicionamiento en redes sociales, también conocido como SMO (Social Media 
Optimization), es una técnica muy importante para logar nuestro objetivo de 
posicionamiento por estilo de vida, ya que, según nuestra primera encuesta, casi la 
totalidad de nuestro público objetivo se comunica e informa por Internet. Ante estos 
resultados, ejecutaremos un conjunto de acciones que nos permitan alcanzar los 
objetivos de generar tráfico a la web, mejorar la imagen de marca, posicionar nuestra 
página, entre otros.  
2.2.4. Posicionamiento SEM 
También utilizaremos el posicionamiento SEM (Seach Engine Marketing) para 
promocionar nuestra tienda online en los buscadores mediante el uso de anuncios de 
pago a través de plataformas publicitarias como Google AdWords. 
2.3. Mezcla de mercadotecnia  
2.3.1. Estrategia de producto 
 Funcionalidad y características técnicas  
El sensor automotriz está diseñado para el funcionamiento óptimo del 
vehículo como el encendido, el ahorro de combustible, manejo, etc. El sensor 
tiene las siguientes características técnicas: 
 
Figura N°5 Características del sensor Automotriz 
 
 






Ficha técnica de un sensor Automotriz 
Características físicas Compuesto por circuitos, cobre y recubierto 
con plástico. 
Peso del sensor 20gr / 50gr 
Tamaño 5cm x 2cm x 2cm /20cm x 5cm x 5cm 
Unidad de medida unidad 
Unidad de embalaje 1 
Medida de caja 15cm x 5cm x 5cm 
 
Nuestro producto se entregará en el mismo empaque que viene de fábrica, 
acompañado de una bolsa de papel (opcional), similar a las que usan los 
repartidores del Glovo, la cual tendrá un costo adicional de 1 sol; sin 
embargo, será gratis durante los primeros tres meses.  
 
 
Figura N°6 Sensor de cigüeñal Toyota 
 
Tabla N°14 Opciones de entrega del producto 
OPCIONES DE ENTREGA DE PRODUCTO 
Opción 1 
                                      
Opción 2  +  
Elaboración propia 
 






Los sensores automotrices se dividen en tres líneas: de motor y transmisión, 
de seguridad y de confort. En una primera etapa nos dedicaremos al sensor 
de automotrices de motor y transmisión, ya que son los productos que más 
han comprado las personas encuestadas. 
 
Tabla N°15 Gama de productos 
GAMA DE PRODUCTOS 
Sensor de cigüeñal 
 
Sensor de eje de levas 
 














Sensor de flujo de aire 
 
Sensor de mínimo 
 





















 Nombre de la marca 
Vamos a ofrecer diferentes tipos de marcas como originales y alternativos, 
entre ellos tenemos: 
 Mobis 
 General Motor 
 Nissan 






 Servicios ligados al producto 
a) Asistencia. - La asistencia pre y post venta será fundamental para nuestro 
negocio. Si el usuario tiene inconvenientes para realizar la compra, forma 
de pago, tiempo de entrega, etc., podrá comunicarse con nosotros por 
medio del WhatsApp, teléfono o redes sociales.  
b) Asesoría. - Nuestro técnico especializado en sensores automotrices podrá 
despejar las dudas que tenga el usuario respeto a la funcionalidad del 
sensor y las fallas que presenta en vehículo cuando el sensor está fallando. 
c) Garantía. - Nuestros sensores contarán con la garantía de fábrica, eso 
quiere decir que, si el producto presenta algún tipo de falla, será cambiado 
inmediatamente. 
2.3.2. Estrategia de precio 
 Políticas de precio  
Nuestro precio de penetración de mercado va a incluir el delivery gratis por 
los primeros tres meses. 
 

























Sensor de cigüeñal S/150 S/43 S/1 S/15 S/6 S/1 S/66 S/84 
Sensor de eje de levas S/120 S/42 S/1 S/15 S/5 S/1 S/64 S/56 
Sensor de oxigeno S/200 S/80 S/1 S/15 S/8 S/1 S/105 S/95 
Sensor MAP S/120 S/35 S/1 S/15 S/5 S/1 S/57 S/63 
Sensor TPS S/120 S/35 S/1 S/15 S/5 S/1 S/57 S/63 
Sensor Knock S/120 S/35 S/1 S/15 S/5 S/1 S/57 S/63 
Sensor de flujo de aire S/250 S/120 S/1 S/15 S/10 S/1 S/147 S/103 
Sensor de mínimo S/120 S/70 S/1 S/15 S/5 S/1 S/92 S/28 
Sensor d temperatura S/45 S/12 S/1 S/15 S/2 S/1 S/31 S/14 
Sensor ABS S/150 S/60 S/1 S/15 S/6 S/1 S/83 S/67 
Sensor de caja S/150 S/45 S/1 S/15 S/6 S/1 S/68 S/82 
VVTI S/150 S/90 S/1 S/15 S/6 S/1 S/113 S/37 
Obturador S/350 S/170 S/1 S/15 S/14 S/1 S/201 S/149 
Elaboración propia  
 
 Políticas de reducción comercial 
Los descuentos se realizarán cuando el cliente compre dos unidades a más y 
se llevara de la siguiente manera: 
 5% de descuento a partir del segundo producto en una misma 
compra. 
 3% de descuento si paga en efectivo. 
Todos los descuentos y bonificaciones se efectuarán después del periodo de 
penetración de mercado, que sería a partir de cuarto mes. 
  
 Condiciones de pago y de crédito 
Los pagos se realizarán de la siguiente manera. 
 Efectivo 
 Transferencia bancaria 
 Tarjeta de crédito y débito 
 
 





2.3.3. Estrategia de plaza 
 Canales de distribución  
En una primera etapa usaremos el canal indirecto largo, eso quiere decir que 
nosotros le compraremos a un distribuidor para luego vendérselos al cliente 
final, a partir del quinto año usaremos el canal indirecto corto, ya que 
importaremos nuestros productos directos de fábrica. El cliente nos 
contactará mediante nuestra tienda online, WhatsApp o por teléfono, luego 
se llevará el producto a la dirección que nos indique o también podrá recogerlo 
en nuestro centro de operaciones. 
 
Figura N°7 Longitud de la cadena de distribución 
Fuente: mindomo.com 
 Cobertura 
En la primera etapa, nuestro reparto se realizará en los distritos 
correspondientes a la zona 4 y zona 6 de Lima metropolitana. Si el reparto es 
fuera de esas zonas, tendrá un costo adicional dependiendo del distrito. 
Nuestra tienda estará ubicada estratégicamente en La Victoria. Desde ahí 
tendremos salida a los distritos de la zona 4 (Rímac, Breña, La Victoria, 
Cercado) y zona 6 (Pueblo Libre, Jesús María, Lince, Magdalena, San Miguel) 
de Lima Metropolitana. 
Tendremos una distribución elástica sujeto a requerimiento, eso quiere decir 
que, en una primera etapa, concentraremos nuestras estrategias de venta en 
la zona 4 y 6 de Lima Metropolitana, pero si requieren nuestros productos en 
otras zonas, también atenderemos; sin embargo, el cliente asumirá el gasto 
 





extra del delivery, dependiendo del lugar. El delivery lo realizara un tercero 
como Glovo, Uber, Rappi, Olva Courier, etc. 
 Gestión de pedidos 
La gestión de pedido será explicada mediante este flujograma. 
 
Figura N°8 Gestión de pedido 
Elaboración propia 
 





 Stock y almacenes 
El stock será inicialmente de 201 sensores automotrices 10% más de la 
demanda estimada mensual equivalente a 182 sensores. Las compras tendrán 
un crecimiento del 2% mensual en el primer año y un crecimiento del 11% a 
partir del segundo año. A continuación, veremos las proyecciones de compra, 
ventas y el saldo acumulado por año. 
Tabla N°17 Stock de sensores según encuesta 
STOCK DE SENSORES SEGÚN ENCUESTA 
PRODUCTO Encuestados % Encuestados Cantidad Stock 
Sensor de cigüeñal 52 23% 41 45 
Sensor de eje de levas 21 9% 17 19 
Sensor de oxigeno 26 11% 21 23 
Sensor MAP 6 3% 5 6 
Sensor TPS 2 1% 2 2 
Sensor Knock 1 0% 1 1 
Sensor de flujo de aire 10 4% 8 9 
Sensor de mínimo 25 11% 20 22 
Sensor d temperatura 19 8% 15 17 
Sensor ABS 1 0% 1 1 
Sensor de caja 4 2% 3 3 
VVTI 13 6% 10 11 
Obturador 48 21% 38 42 
TOTAL 228 100% 182 201 
 Elaboración propia 
Tabla N°18 Proyección de compras anuales en unidades 
PROYECCIÓN DE COMPRAS ANUALES EN UNIDADES  
Productos 2020 2021 2022 2023 2024 
Sensor de cigüeñal 604 670 744 825 916 
Sensor de eje de levas 255 283 314 349 387 
Sensor de oxigeno 308 342 380 422 468 
Sensor MAP 80 89 99 110 122 
Sensor TPS 27 30 33 37 41 
Sensor Knock 13 15 17 18 20 
Sensor de flujo de aire 121 134 149 165 183 
Sensor de mínimo 295 328 364 404 448 
Sensor d temperatura 228 253 281 312 346 
Sensor ABS 13 15 17 18 20 
Sensor de caja 40 45 50 55 61 
VVTI 148 164 182 202 224 
Obturador 563 625 694 770 855 
Total 2,696 2,992 3,322 3,687 4,092 
 





Tabla N°19 Proyección de ventas anuales en unidades 
PROYECCIÓN DE VENTAS ANUALES EN UNIDADES 
Productos 2020 2021 2022 2023 2024 
Sensor de cigüeñal 492 546 606 673 747 
Sensor de eje de levas 204 226 251 279 310 
Sensor de oxigeno 252 280 310 345 383 
Sensor MAP 60 67 74 82 91 
Sensor TPS 24 27 30 33 36 
Sensor Knock 12 13 15 16 18 
Sensor de flujo de aire 96 107 118 131 146 
Sensor de mínimo 240 266 296 328 364 
Sensor d temperatura 180 200 222 246 273 
Sensor ABS 12 13 15 16 18 
Sensor de caja 36 40 44 49 55 
VVTI 120 133 148 164 182 
Obturador 456 506 562 624 692 







Tabla N°20 Saldo acumulado por año en unidades 
SALDO ACUMULADO POR AÑO EN UNIDADES 
Productos 2020 2021 2022 2023 2024 
Sensor de cigüeñal 112 235 373 525 695 
Sensor de eje de levas 51 107 170 239 317 
Sensor de oxigeno 56 119 189 266 352 
Sensor MAP 20 43 68 96 127 
Sensor TPS 3 6 9 13 18 
Sensor Knock 1 3 5 7 9 
Sensor de flujo de aire 25 52 83 116 154 
Sensor de mínimo 55 116 184 259 343 
Sensor d temperatura 48 101 160 226 299 
Sensor ABS 1 3 5 7 9 
Sensor de caja 4 9 14 20 26 
VVTI 28 58 92 130 171 
Obturador 107 226 359 505 668 












2.3.4. Estrategia de promoción 
 Publicidad 
Nuestra publicidad se va a hacer íntegramente en Internet a través de: 
 Posicionamiento en redes sociales 
 Posicionamiento SEM 
 Posicionamiento SEO 
 Fuerza de venta 
La fuerza de venta en nuestra primera etapa contará con un vendedor que 
atenderá los pedidos por nuestra tienda online y física. 
 Promoción de ventas  
Tendremos una promoción intensiva en los tres primeros meses, luego de eso 
será con un 5% de las ventas. 
Nuestra promoción empezará en las redes sociales, ya que el 78% de nuestros 
encuestados lo usan como medio de comunicación e información. Durante los 
tres primeros meses se pagará publicidad.  
También se entregarán tarjetas comerciales detallando los sensores que 
vendemos. Este llegará pegado al pedido. 
 Relaciones públicas  
Las relaciones públicas son importantes para el logro de los objetivos de la 
empresa y una buena comunicación con nuestro entorno. 
Nuestra comunicación interna la realizará el gerente general haciendo que 
toda la organización conozca las políticas y objetivos de la empresa y la 
comunicación externa será compromiso de todos para lograr una mejor 
relación con clientes, proveedores, medios y público en general. 
para que nos conozcan a partir segundo año, participaremos en eventos 
relacionados a repuestos automotrices. 
 Mailing o E-mailing 
Las estrategias de E-mailing que usaremos para fidelizar al cliente son:  
 





 Un mensaje de bienvenida y agradecer la compra, aprovecharemos este 
mensaje para contarle quienes somos y los productos que ofrecemos. 
 Encuesta de satisfacción, preguntarles que les ha gustado y que cambiaría, 
esto con el fin de recibir un feedback para conocer al cliente y mejorar 
nuestra tienda online. 
 Actualización de productos y servicios, gracias a la encuesta de 
fidelización, mediante correo mostrarle las mejoras y los productos que 
hemos agregado a nuestra tienda online. 
 Novedades, cada vez que incluyamos nuevos productos para su vehículo. 
 Promoción especial, con productos complementarios para el 
mantenimiento de su vehículo. 
2.4. Presupuesto del plan de mercadotecnia 
2.4.1. Gastos de venta 
Tabla N°21 Gastos de venta 
GASTOS Costo mensual Costo total anual  
Vendedor  S/.      1,000.00   S/.        12,000.00  
Técnico informático  S/.      1,200.00   S/.        14,400.00  
Alquiler local  S/.      1,000.00   S/.        12,000.00  
Página Web (Host) + Dominio  S/.            38.00   S/.              456.00  
Teléfono + Internet  S/.          189.00   S/.           2,268.00  
Uniforme  S/.            84.00   S/.              336.00  
Útiles de escritorio  S/.            27.00   S/.              324.00  
Totales  S/.      3,560.00   S/.        42,048.00  
  Elaboración propia 
 
2.4.2. Gastos de publicad y promoción 
 
      Tabla N°22 Gastos de publicad y promoción 
GASTOS Costo mensual Costo total anual  
Personal para entrega de volantes  S/.            50.00   S/.              600.00  
Merchandansing  S/.          200.00   S/.           2,400.00  
Página Web (Host)  S/.            30.00   S/.              360.00  
Publicidad en redes sociales  S/.          300.00   S/.           3,600.00  
Publicidad Google  S/.            70.00   S/.              840.00  
otros   S/.          125.00   S/.           1,500.00  
Totales  S/.          745.00   S/.           8,940.00  
     Elaboración propia 
 
 





2.4.3. Gastos de distribución 
 
     Tabla N°23 Gastos de distribución 
GASTOS Costo mensual Costo total anual  
Operario  S/.      1,000.00   S/.        12,000.00  
Moto  S/.          208.33   S/.           2,500.00  
Packaging  S/.          175.00   S/.           2,100.00  
Gasolina  S/.          100.00   S/.           1,200.00  
Envió  S/.            84.00   S/.              336.00  
Teléfono  S/.            49.00   S/.              588.00  
Uniforme  S/.            84.00   S/.              336.00  
Útiles de escritorio  S/.            40.00   S/.              480.00  
Totales  S/.      1,740.33   S/.        19,540.00  
     Elaboración propia 
 
 
2.5. Cadena de valor  
 
Para nuestro proyecto usaremos una cadena de valor para empresas digitales. Como 
referencia hemos tomado la cadena de valor creada por Toni Padrell. Él nos menciona 
cuatro actividades principales y dos de apoyo. 
 
 Figura N°9 Cadena de valor empresa digital 









Entre las actividades principales tenemos: 
 Tecnología 
 Propiedad dominio 
Nuestro dominio será TuRepuesto.pe 
 Alojamiento web 
Nuestro hosting será web empresa que aparte del alojamiento nos brinda 
plantilla para tienda online. 
 Plantilla web 
La plantilla web que vamos a usar es Prestashop que es proporcionada por 
web empresa. 
 Plugins 
Los plugins son esenciales para nuestra tienda online, para facilitar la 
interacción con nuestros clientes  
 Actualizaciones 
Las actualizaciones serán constantes, será una de las funciones principales 
de nuestro técnico informático. 
 Marketing 
 Creación de contenido 
Crear contenido nos va a permitir interactuar con nuestro público objetivo. 
Para eso planificaremos piezas gráficas que será publicaras en las redes 
sociales, como detalles del funcionamiento del sensor, que valla presenta 
su vehículo cuando el sensor está fallando, sorteos, descuentos, 
promociones. 
 Publicidad PPC 
La principal ventaja de este tipo de publicidad es que solo pagas si los 
usuarios le dan clic a nuestro anuncio. Es una buena alternativa para una 
pequeña empresa que recién inicia. 
 






El posicionamiento por medio de SEO será importante para llegar a más 
clientes. Esta actividad también será ejecutada por nuestro técnico 
informático. 
 E-mailing 
El E-mailing nos proporcionará información relevante por parte de nuestro 
cliente. Esta información nos será útil para una retroalimentación y 
fidelización de nuestro cliente. 
 Facebook 
Esta red social será la principal. Allí introduciremos mayor parte de nuestro 
contenido utilitarios para nuestros seguidores, información como síntomas 
que presenta el vehículo cuando el sensor está fallando, entre otros.  
 YouTube 
Otra manera de mostrar la calidad de nuestros productos es mediante 
videos que detallen el rendimiento del sensor en el vehículo. 
 Venta 
 CRM 
Esta estrategia nos va ayudar a gestionar la relación con nuestros clientes, 
ofreciéndoles más y mejores soluciones. Además, de personalizar nuestra 
estrategia de marketing. 
 Fidelización 
A consecuencia del uso eficiente del CRM, la fidelización del cliente será 
inminente y está en nuestras manos mantener dicha preferencia. 
 Atención al cliente 
 WhatsApp 
La interacción con nuestros clientes por medio del WhatsApp es la más 
eficiente y directa. 
 Facebook 
 





Esta red social es la que más usa nuestro cliente objetivo, Lo usaremos 
como punto de partida para logar un acercamiento y ofrecerle nuestros 
productos. 
 Comunidad 
Las comunidades y blog de vehículos son herramientas donde podemos 
recopilar información sobre qué sensores automotrices se está 
demandando y además de ofrecer nuestros productos. 
Entre las actividades de apoyo tenemos: 
 Identidad de la marca 
Es muy importante el posicionamiento de nuestra marca. La estrategia de 
posicionamiento será constante, tanto las redes sociales como en el buscador 
de Google. 
 Analítica Web 
El proceso de recopilar información y analizarla para tomar mejores decisiones 
nos permitirá ofrecer mejores productos y servicios que ayuden a nuestros 
clientes a tener una experiencia agradable, tanto en nuestra tienda online 












Capítulo III – GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
 
3. CAPÍTULO TRES - GERENCIA Y ORGANIZACIÓN 
3.1. Gerencia 
3.1.1. Planeamiento estratégico 
 Idea de negocio 
Nuestra empresa se dedicará a la comercialización de sensores automotrices 
de motor y transmisión a través de una tienda online. En una primera etapa, 
nuestras estrategias se concentrarán en captar a un público objetivo de la zona 
4 (La Victoria, Breña, Rímac, Cercado) y zona 6 (San Miguel, Magdalena, Jesús 
María, Pueblo Libre, Lince) de Lima Metropolitana. 
Comercializaremos piezas de recambio originales para las marcas de vehículos 
Toyota, Hyundai, Kia, Chevrolet, Suzuki y Nissan, que son las marcas más 
vendidas en el Perú. Esto lo hemos confirmado a través de nuestra encuesta. 
Entre los sensores automotrices de motor y transmisión que ofreceremos, 
tenemos el sensor de cigüeñal, sensor de eje de levas, sensor de oxígeno, 
sensor MAP, sensor TPS, sensor knock, sensor flujo de aire, sensor de mínimo, 
sensor de temperatura, sensor ABS, sensor de caja, VVTI y obturador. 
Esta idea de negocio surge a raíz de 4 factores importantes, uno de ellos es la 
tendencia, que cada vez a los vehículos se le está incorporando más sensores, 
ya sea para un mejor rendimiento del motor, mayor seguridad o confort (ver 
figura N°1). El punto número dos tiene que ver con el creciente parque 
automotriz, con una tasa de crecimiento 11% en los últimos nueve años. (ver 
gráfico N°14). Asimismo, la congestión vehicular en Lima, y, finalmente, en el 
mercado no hay una tienda online especializada en sensores automotrices. 
Como ya hemos explicado, el problema de la congestión vehicular en Lima y 
la pérdida de tiempo hace que las personas necesiten un sensor automotriz 
para su vehículo. Ante esta realidad, ofrecemos, por medio de una tienda 
online, la opción de poder comprar desde la comodidad de su hogar, oficina o 









 Visión, misión, valores y objetivos de la empresa 
a) Visión 
“Ser la empresa de comercio electrónico más eficiente en la venta de 
sensores automotrices en el mercado peruano”. 
b) Misión  
“Brindar la mejor experiencia de compra online de un sensor 
automotriz, con productos de la mejor calidad, garantía, rapidez y 
desde su comodidad”. 
c) Valores 
 Profesionalismo 
Tenemos el conocimiento y la experiencia para orientar, asesorar y 
resolver cualquier duda que tengan nuestros clientes con respecto a 
los sensores automotrices. 
 Actitud de servicio 
Brindamos una atención con la mayor cordialidad y respeto a todo 
nuestro entorno. 
 Honestidad 
Siempre siendo honesto con la calidad de los productos que 
ofrecemos. 
 Trasparencia 
Los productos que usted ve, es el producto que usted recibe.  
 Cumplimiento 











d) Objetivos de la empresa 
Nuestro objetivo a largo plazo es convertirnos en una de las tiendas 
online líderes en el mercado peruano en la venta de sensores 
automotrices. Para eso formularemos objetivos a corto plazo. 
En la siguiente tabla podemos apreciar los objetivos para los primeros 
cinco años. 
Tabla N°24 Objetivos de la empresa 
Año Objetivo específicos Objetivos generales 
2020 
 Cumplir con las ventas proyectadas. 
 Incrementar nuestra participación en el mercado de 3.5% a 
5%. 
 Adicionar a nuestra gama de productos los sensores de 
seguridad. 
 Obtener el 20% de utilidad neta. 
 Crear una cartera de clientes. 
Comercializar las tres 
clases de sensores 
automotrices. 
 Sensores de motor y 
transmisión. 
 Sensores de 
seguridad. 
 Sensores de confort. 2021 
 Adicionar a nuestra gama de productos los sensores de 
confort. 
 Mantener nuestro índice de crecimiento del 11% anual. 
 Estar posicionado en el buscador de Google. 
 Ampliar nuestra cartera de cliente. 
2022 
 Importar nuestros sensores. 
 Incluir las demás marcas de vehículos que se comercializan en 
el Perú. 
 Incluir a la zona 7 (La Molina, Surco, San Borja, San Isidro, 
Miraflores) de Lima Metropolitana a nuestro rango de 
distribución. 
 Ampliar nuestra área logística. 
 Tener una participación de mercado del 10% 
Estar posicionado en 
la primera página de 
Google, cuando 
busquen un sensor 
automotriz. 
2023 
 Incluir la zona 8 (San Juan de Miraflores, Chorrillos, Barranco, 
Surquillo) de Lima Metropolitana a nuestro rango de 
distribución. 
 Inaugurar el segundo centro de operaciones dentro de la zona 
8 de Lima Metropolitana. 
Comercializar 
sensores 
automotrices en las 
zonas 2, 4, 6, 7 y 8 de 
Lima Metropolitana 
2024 
 Comprar otra movilidad para reparto. 
 Contratar un experto en marketing online. 
 Diseñar una estructura empresarial novedosa que nos permita 
a expansión de nuestra cobertura a toda Lima Metropolitana. 
 Hacer un estudio de mercado para actualizar información de 
nuestro mercado objetivo. 
  Elaboración propia 
 





 Estrategias genéricas 
En una primera etapa, buscando consolidar nuestra ventaja competitiva 
basada en una plataforma eficiente donde los clientes puedan comprar un 
sensor automotriz desde su comodidad. Usaremos las estrategias genéricas de 
enfoque en diferenciación 
¿En qué nos diferenciaremos de una tienda física tradicional? En nuestra 
tienda online, el cliente puede comprar el sensor automotriz que requiera 
ahorrando el tiempo perdido generado por el tráfico de la ciudad, además, 
tendrá una respuesta rápida de sus consultas, una plataforma confiable para 
salvaguardar sus datos personales, asistencia y asesoría de personal 
conocedores de sensores automotrices y, sobre todo, su comodidad porque 
podrá comprar desde el lugar donde se encuentre. 
Nos enfocaremos en un nicho de mercado, que son las personas que 
frecuentemente compran por Internet o aquellas que se les dificulta ir a una 
tienda física para comprar un sensor automotriz. En una primera etapa, 
nuestras estrategias se concentrarán en captar a un público objetivo que son 
las personas del NSE B y C que residan en Lima Metropolitana, que tengan 
vehículos del año 2008 hacia adelante de las marcas Toyota, Hyundai, Kia, 
Chevrolet y Nissan. 
Con esta estrategia de enfoque en diferenciación buscamos concentrar 
nuestros esfuerzos en un nicho de mercado ya detallado anteriormente, con 
el fin de lograr un posicionamiento de mercado basada en cubrir las 
necesidades de una demanda insatisfecha. 
A esta demanda insatisfecha le ofrecemos una plataforma online intuitiva, con 
diferentes medios de pago, seguridad, rapidez y servicio de delivery. 
 
 





 Matriz de factores internos EFI 
Tabla N°25 Matriz de factores internos EFI 







Fortalezas    
1. Tienda online disponible 24/7. 
2. Red de contactos (Proveedores y clientes) 
3. Plataforma online intuitiva. 
4. Página con certificación SSL. 
5. Utilización de poca capacidad instalada. 
6. Conocimientos en otras líneas de repuestos. 
7. Tener experiencia relacionada a la venta de 
sensores automotrices. 
8. Tener personal que conoce del negocio de 
repuestos automotrices. 
9. Ofrecemos productos originales. 
10. Tienda física ubicada en una zona 
donde se comercializan repuestos de 
vehículos. 











































Debilidades    
12. Poco conocimiento en Marketing Online. 
13. Financiación limitada. 
14. Nuestra reputación en el mercado es nula. 
15. Stock limitado. 



















Elaboración propia, sobre la base de David, Fred R. (2008) 
Conclusiones: el puntaje ponderado de 2.81 indica que la empresa está por encima del 









 Análisis externo: micro entorno y macro entorno 
a) Factores micro entorno (5 fuerzas de Porter) 
Las cinco fuerzas de Porter es uno de los enfoques más usados en diversas 
industrias para el análisis competitivo y el desarrollo de estrategias. El fin de 
usar este modelo es que la empresa debe evaluar los objetivos y recursos 
frente a las cinco fuerzas. 
 
Figura N°10 Cinco Fuerzas de Porter  
 
Rivalidad entre empresas competidoras: esto quiere decir que la existencia de 
competidores dentro del mercado, saben su rivalidad. El objetivo es estudiar y 
recopilar todas esas empresas y los servicios que ofrecen cada una de ellas. Con 
el resultado obtenido, evaluar la rivalidad que existente entre ellos y más 
específicamente con nosotros. Los puntos que tendremos en cuenta son los 
siguientes:  
 Crecimiento de la industria 
 La sobre capacidad industrial 
 Las barreras de salida 
 La diversidad de los competidores 
 Complejidad informacional y asimétrica 
 Valor de marca 
 Cuota o coste fijo por valor añadido 
Como seremos una empresa nueva en el sector, consideraremos todos los 
puntos de la evaluación de la competencia. Cuando nos posicionemos en el 
sector, consideramos competidores directos aquellas empresas que ofrezcan 
sensores automotrices por medio de una plataforma online. 
Teniendo en cuenta lo que consideramos nuestra competencia directa, 
podemos decir que no existe una tienda online posicionada, sobre todo en los 
 





buscadores. Lo que encontramos cuando requerimos un sensor automotriz, la 
primera opción que nos sale es la de MercadoLibre, conocida por exhibir 
productos de diferentes empresas.  
En ese caso, el interesado no tiene trato directo con el comprador hasta que 
realice el pago por el producto. Además, que al precio se le tiene que agregar la 
comisión que cobra MercadoLibre por la transacción. 
Otra plataforma que ofrece sensores automotrices es AliExpress, la cual te 
ofrece el producto a menos de la mitad de precio del mercado, pero tendrías 
que esperar de 30 a 90 días para recibirlo. A diferencia de otros artículos, los 
sensores automotrices de motor y transmisión son esenciales para el 
funcionamiento del vehículo, sin ellos el carro no funciona.  
Existen otros competidores, pero no lo consideramos directos, ya que ofrecen 
los sensores automotrices solo a través de una tienda física. 
Ingreso potencial de nuevos competidores: se refiere al grado de dificultad para 
el ingreso de nuevos competidores al mercado o algún segmento de él. 
Nuestro segmento del mercado es atractivo, pero aún no es explotado. Existen 
empresas con tiendas físicas posicionadas y que ocupan un porcentaje en el 
mercado. Nuestra ventaja es entrar a un espacio del mercado para poder tener 
la posibilidad de ocupar un porcentaje de la cuota gracias a que ofrecemos, de 
una manera diferente, la comercialización de sensores automotriz de motor y 
transmisión. 
Al ser un segmento del mercado muy atractivo y al ver el éxito que tendrá 
nuestra empresa, es muy probable que muchas marcas con tiendas físicas 
ingresen a este espacio, ya que las barreras de entrada son cortas. Por eso, 
debemos detectar las nuevas marcas que logren entrar a dicha sección del 
mercado, vigilar sus nuevas estrategias, contratacar cuando sea preciso y lograr 
mayores beneficios de las fortalezas y oportunidades existentes. 
Desarrollo potencial de productos sustitutos: se refiere al grado de 
probabilidad de que existan productos o servicios sustitutivos en el mercado. 
El segmento de mercado que nos encontramos se centra en ofrecer sensores 
automotrices a través de una plataforma de tienda online. Nuestro negocio es 
 





un claro ejemplo de un sustituto de los que ya existen, que ofrecen los mismos 
productos, pero en tienda física. 
En el mercado hay una libre entrada de negocios sustitutos, ya que existe 
demanda originada por los consumidores y cada vez más las empresas se van 
adaptado a las necesidades del consumidor. 
Capacidad de negociación de los proveedores: es la intensidad con la cual los 
proveedores influencian a los compradores. 
El poder de negociación, que obtiene el proveedor, es alto, ya que necesitamos 
comprar para poder vender. Inicialmente, al no tener un historial crediticio, las 
compras se tendrían que hacer al contado, y así se podría negociar un descuento 
extra. 
Nuestro objetivo es establecer alianzas estratégicas con nuestros proveedores 
con el fin de generar mejores beneficios para ambos. Que el proveedor sepa de 
los productos que más vendemos nos permitirá tener disponibilidad de stock. 
Capacidad de negociación de los consumidores: es el grado que los 
consumidores tienen para influir en los proveedores. Los compradores logran 
una mayor capacidad de negociación en las siguientes situaciones.  
o Cuando el costo de cambiarse a marcas competidoras o a sustitutos sea 
pequeño. 
o Si el vendedor considera que estos son de suma importancia para la 
empresa. 
o Si la demanda enfrenta una reducción por parte de los consumidores. 
o Si tienen conocimiento de los diferentes productos, precios y costos de 
los vendedores. 
o Si está en ellos decidir si comprar o no el producto y cuándo hacerlo. 
Existe un nicho de mercado que demanda una tienda online de sensores 
automotrices que les permita comprar desde su comodidad. Esto hará que 
puedan comparar con seguridad, calidad, precio, garantía y poder decidir si 
comprar o no el sensor automotriz.  
El consumidor tiene el poder de decisión de quien le ofrece los mejores 
beneficios: una tienda física o una tienda online. En nuestro caso, el consumidor 
 





tendría un poder de negociación, ya que una reducción en nuestra demanda 
estimada podría retrasarnos en nuestros objetivos.  
b) Factores macro entorno (PESTEL) 
Utilizaremos la técnica PESTEL (Factores políticos, económicos, 
socioculturales, tecnológicos, ecológicos y legales) que conduce a la 
identificación de oportunidades y amenazas visible en la matriz EFE. Gracias a 
esta técnica podremos comprender mejor nuestro mercado y poder saber en 
qué situación futura podrá encontrase nuestro negocio. 
 Político 
Las estrategias que tome el Gobierno y las expectativas de la población, jugarán 
un rol fundamental en el crecimiento económico del país. En el 2019, el 
crecimiento económico fue alrededor del 2%. Las proyecciones apuntan a un 
rango 3% y 3.5% para el 2020. El consenso político tiene que primar si se quiere 
llegar al crecimiento pronosticado. 
Para el entorno empresarial es importante que se mantengan los acuerdos 
comerciales con los países asiáticos, de donde más se importan las partes de 
vehículos. Las decisiones políticas con respectos al coronavirus, proveniente de 
esos países asiáticos, deben estar bien analizadas, ya que no deberían afectar 
la integridad de las personas ni la economía del país.  
Con este nuevo Congreso, que tiene una porción importante de partidos 
nacionalistas y religiosos, hay probabilidades de que el país tenga una etapa de 
conflictos sociales, étnicos o laborales ocasionando un decrecimiento 
económico. 
En la tabla N°22 se analiza las variables del análisis y su calificación como 
oportunidad o amenaza.  
Tabla N°26 Factores políticos 
Variable Tendencia Efecto probable O/A 
Política 
externa 
Estabilidad y menor riesgo 
político. 
Aumento en la inversión 
extranjera y local 
O 
Escases de autopartes por 
coronavirus. Alza de precios. A 
Política 
interna 











Nivel de corrupción en lo 
público. Conflictos sociales A 
Fuente: Elaboración propia 
 Económico 
El producto bruto interno (PBI) per cápita de Perú, del 2018, sube 0.1% vs 6.8% 
del año anterior (expansión 2018a), siendo el índice de precios al consumidor 
(IPC) de 1.9% vs 2.19% del 2018 (Sunat 2019a). En el anexo N°31 podemos 
apreciar la evolución del PBI per capital Perú. Los resultados de ambos 
indicadores son favorables para un mayor consumo de bienes y servicios. 
Las ventas de vehículos livianos en los últimos 9 años han crecido en promedio 
11% anual (AAP 2019a) 
En la tabla N°23 se indica las variables del análisis y su calificación como 
oportunidad o amenaza. 
Tabla N°27 Factores económicos 
Variables Tendencia Efecto probable O/A 
PBI per cápita. 
Aumento en los 
ingresos del 
consumidor. 





costo de vida. 
Aumento en el consumo de 






Aumento de la demanda de 
repuestos automotrices. 
O 
Fuente: Elaboración propia 
 Socio cultural 
El comercio electrónico es una realidad y se pronostica que en los próximos 
años será el medio de mayor consumo. Los negocios digitales han evolucionado 
considerablemente, y nadie puede ignorar que el peruano, como comprador, 
es cada vez más exigente.  
La compañía de investigación de mercado GFK, según su último reporte de este 
año, nos dice que, por ejemplo, el 69% de millennials, que gran parte viven en 
Lima (del nivel socioeconómico A - B), optan informarse primero y luego 
contrastar los precios antes de efectuar la comprar. Este tipo de jóvenes 
carecen de lealtad a las marcas, ya que ahora es muy fácil explorar en Internet 
para tomar mejores decisiones. Además, que realizan un balance entre el 
calidad, precio y costo beneficio. (PSQ.PE, 2019) 
 





En la tabla N°24 se indica las variables del análisis y su calificación como 
oportunidad o amenaza. 
Tabla N°28 Factores socio cultural 
Variables Tendencia Efecto probable O/A 
Estilo de vida. 
Mayor consumo 
por e-commerce. 
Mejores posibilidades que 







antes de comprar. 





Aumento de la capacidad 
adquisitiva. 
O 
Fuente: Elaboración propia 
 Tecnológico 
Los avances tecnológicos y el consumo digital en el Perú cada vez se hacen más 
evidentes cuando vemos que las personas ya no necesitan ir al banco para 
realizar una transacción, o ir a un centro comercial a comprar. El 71% de 
personas usan diariamente Internet. (LUJHON, 2019) 
Por otro lado, la policía informó, a través de las denuncias de la Divindat entre 
el 2018 y 2019, que los delitos informáticos más comunes, en el Perú, son el 
fraude informático. Según su reporte, 2,878 y 3,012 casos fueros registrados 
durante los años mencionados. (Andina, 2020). 
En la tabla N°25 se indica las variables del análisis y su calificación como 
oportunidad o amenaza. 
Tabla N°29 Factores tecnológicos 
Variables Tendencia Efecto probable O/A 
Velocidad del 
cambio. 
Mayor uso de 
smartphone. 










Aumento en el uso 
de Internet. Llegar a más personas. O 
Fuente: Elaboración propia  
 Ecológico 
Mundialmente hay una mayor exigencia por el cuidado del medio ambiente 
(MA). En el Perú, a través del ministerio del Ambiente, aprobaron el Decreto 
 





Supremo N°010-2017-MINAM, donde se detallan los límites máximos 
permisibles para emisiones de vehículos automotores a fin de mejorar calidad 
de aire. (Ministerio del Ambiente, 2019)  
S/ 2,100.00 o el 50% de una UIT es la multa por manejar un carro que no cuenta 
con certificado de Inspección Técnica Vehicular, además de 50 puntos y el 
internamiento del vehículo. (GOB.PE, 2019) 
Al tener esta norma, los automóviles están obligados a cambiar el sensor de 
oxígeno y otros sensores automotrices, cuando estos ya cumplieron su tiempo 
de recorrido o cuando estén deteriorados. 
En la tabla N°26 se indica las variables del análisis y su calificación como 
oportunidad o amenaza. 
Tabla N°30 Factores ecológicos 
Variables Tendencia Efecto probable O/A 
Políticas por el 
MA. 
Mas control en las 
revisiones técnicas. 
Aumento de la demanda de 
sensores automotrices. 
O 
Fuente: Elaboración propia   
 Legislativo 
La Constitución política del Perú define tres poderes: Ejecutivo, Legislativo y 
judicial. Este último brinda garantía de protección de los derechos y libertades 
a los ciudadanos y empresas. 
En la tabla N°27 se indica las variables del análisis y su calificación como 
oportunidad o amenaza. 
Tabla N°31 Factores legislativos 







Gestión empresarial dentro 




Protección de la 
propiedad 
intelectual. 




Mayor control en el 
cobro de 
impuestos. 
Probable aumento del costo 
del control contable. A 
Fuente: Elaboración propia 
 
 





 Matriz de factores externos EFE 
Tabla N°32 Matriz de factores externos EFE 







Oportunidades    
1. Estabilidad y menor riesgo político. 
2. Mejoramiento de la economía. 
3. Aumento en los ingresos del consumidor. 
4. Disminución del costo de vida. 
5. Incremento del parque automotriz 
6. Mayor consumo por e-commerce. 
7. Incremento del salario mínimo. 
8. Mayor uso de smartphone. 
9. Aumento en el uso de Internet. 
10. Mas control en las revisiones técnicas. 
11. Estabilidad jurídica para los ciudadanos y empresas. 









































Amenazas    
13. Escases de autopartes por coronavirus. 
14. Nivel de corrupción en lo público. 
15. Ingresos de nuevos competidores. 
16. Las personas buscan información antes de comprar. 
17. Delitos informáticos. 





















   2.99 
Elaboración propia, sobre la base de David, Fred R. (2008) 
Conclusiones: el resultado ponderado total 2.86 refleja un valor por encima del promedio. Esta 
puntuación nos dice que la organización reconoce de manera adecuada a las oportunidades y 
amenazas en su industria. También se puede decir que las estrategias de las empresas 
aprovechan eficazmente las oportunidades existentes y minimizan los posibles efectos adversos 
de las amenazas externas. David, Fred R. (2008) 
Los factores externos claves con mayor ponderación: “mayor consumo por e-commerce” y “el 
incremento del parque automotriz” aporta una mayor confianza en invertir en este negocio.  
 





 Matriz FODA 




1. Tienda Online disponible 24/7. 
2. Red de contactos (proveedores, 
clientes).  
3. Plataforma Online intuitiva. 
4. Pagina con certificado SSL. 
5. Utilización de poca capacidad instalada. 
6. Conocimiento de otras líneas de 
repuestos. 
7. Tener experiencia relacionada a la venta 
de sensores automotrices. 
8. Tener personal que conoce el rubro del 
negocio de repuestos automotrices. 
9. Ofrecemos productos originales. 
10. Centro de operaciones en zona donde se 
comercializan repuestos automotrices. 
11. Precios competitivos. 
DEBILIDADES-D 
1. Poco conocimiento en Marketing 
Online. 
2. Financiación limitada. 
3. Nuestra reputación en el mercado 
es nula. 
4. Stock limitado. 




1. Estabilidad y menor riesgo 
político. 
2. Mejoramiento de la economía. 
3. Aumento en los ingresos del 
consumidor. 
4. Disminución del costo de vida. 
5. Incremento del parque 
automotriz. 
6. Mayor consumo por e-
commerce. 
7. Incremento del salario mínimo. 
8. Mayor uso de smartphone. 
9. Aumento en el uso de Internet. 
10. Mas control en las revisiones 
técnicas. 
11. Estabilidad jurídica para los 
ciudadanos y empresas. 
12. Protección de la propiedad 
intelectual. 
ESTRATEGIA FO 
1. Colocar publicidad cerca de lo centro de 
revisión técnica (F6, O5, O10). 
2. Expandir nuestra publicidad a otras 
ciudades del Perú (F1, F3, O5, O9). 
3. Fidelizar a los clientes a través de 
asesoramiento técnico sobre fallas de 
sensores (F3, O8). 
4. Servio de entrega inmediata (F9, O3, O5). 
5. Delivery gratis en los primeros tres meses 
(F10, O5). 
6. Crear cartera de cliente (F1, O6, O8). 
7. Diversificar nuestra gama de sensores (F4, 
F6, O3, O5). 
8. Posicionarnos en los buscadores de 
Google (F1, F3, O5). 
9. Crear otro centro de operaciones para 
llegar a más zonas de Lima Metropolitana 
(F2, F7, O2, O5, O10). 
ESTRATEGIA DO 
1. Contratar servicio de asesoría en 
marketing online (D1, O3, O6, 
O8). 
2. Identificar las entidades 
financieras que ofrezcan mejor 
tasa de interés para 
apalancamiento (D2, O1, O2). 
3. Optimizar las técnicas de SEO 
para acelerar el posicionamiento 
en Google (D3, O6, O9). 
4. Publicar productos en 
MercadoLibre (D3, O1).   
5. Investigación de mercado para 
identificar los productos de mayor 
demanda (D4, D5, O9). 
6. Incluir sensores de seguridad y 
confort (D5, O5, O9). 
AMENAZAS-A 
1. Escases de autopartes por 
coronavirus. 
2. Nivel de corrupción en lo público 
(conflictos sociales) 
3. Ingreso de nuevos 
competidores. 
4. Las personas buscan información 
antes de comprar. 
5. Delitos informáticos. 
6. Mayor control en el cobro de 
impuestos. 
ESTRATEGIA FA 
1. Ampliar nuestra cartera de proveedores 
(F7, A1). 
2. Mantener y fidelizar una cartera de 
clientes con productos de calidad (F2, 
A2). 
3. Monitoreo constante de los precios de la 
competencia (F9, F10, A3). 
4. Descuentos por pago en efectivo y 
delivery gratis (F5, F10, A3). 
5. Utilizar medidas de seguridad en la 
página web, a través del certificado SSL 
(F5, A4) 
6. Contratar asesor contable para temas 
tributarios (F2, A5). 
ESTRATEGIA DA 
1. Estrategia de No-Competidor con 
talleres y tiendas de equipos de 
diagnósticos (D1, A3). 
2. Complementar con repuestos 
alternativos de otra nacionalidad 
Brasil y Argentina (D2, A1). 
3. Delivery gratis por recibir el 
producto al siguiente día (D4, A3, 
A4). 
4. Enfocarnos en un nicho de 
mercado de vehículos más 
vendidos en el Perú, del año 2010 
hacia adelante (D4, A3). 
5. Utilizar la plataforma 
PagoEfectivo para los clientes que 
no quieren utilizar su tarjeta de 












3.2.1. Descripción del negocio 
 Nombre o razón social 
 Razón Social: Auto Repuestos del Perú E.I.R.L 
 Nombre comercial: TuRepuesto.pe 
 
 Actividad económica o codificación internacional (CIIU) 
 CIIU: 4530 VENTAS DE PARTES, PIEZAS Y ACCESORIOS PARA 
VEHÍCULOS AUTOMOTORES 
 Localización (dirección, teléfono, email, web) 
 Dirección: Jr. Antonio Raimondi 326 Tienda 205 – La Victoria – Lima – 
Lima. 
 Teléfono: 511-3966996 
 Email: ventas@turepuesto.pe 
 Web: www.turepuesto.pe 
3.2.2. Aspectos legales 
 Forma jurídica empresarial 
 Empresa Individual de Responsabilidad Limitada (E.I.R.L.) 
En una E.I.R.L. la responsabilidad queda limitada al capital que el 
dueño haya colocado a la sociedad, permaneciendo completamente 
alejado del patrimonio de la empresa, del patrimonio personal del 
titular. Posteriormente de crearse una E.I.R.L., solo se podrá afiliar a 
nuevos socios, si esta se modifica en una Sociedad por Acciones o una 
Sociedad de Responsabilidad Limitada. (PERÚ.INFO, 2019) 
 





 Licencias, registro de marca, autorizaciones municipales, regionales, 
sectoriales y otros requisitos aplicables al negocio 
 Licencia de funcionamiento y certificado de defensa civil a la 
Municipalidad de La Victoria. 
A continuación, se detalla los requisitos para obtener una licencia de 
funcionamiento con ITSE (Inspección Técnica de Seguridad en 
Edificaciones) en la Municipalidad de La Victoria: 
 
Figura N°11 Requisitos Licencia de Funcionamiento 
  Fuente: Municipalidad de La Victoria 
 
  Los formularios lo podrán encontrar en el anexo 44, 45, 46, 47, 48 y 49 
 
 
 Registro de marca en Indecopi 
La marca es todo signo o palabra que debe ser capaz de distinguirse 
de otras que existan en el mercado, a fin de que el consumidor 
diferencie un producto y/o servicio de otro de la misma especie o 
idénticos. 
La marca le permite al empresario desarrollar su estrategia de 
competitividad y forjar su prestigio e identidad empresarial. 
La entidad que regula el registro de marcas en nuestro país es Indecopi 
y otorga un plazo de 10 años renovables. Antes de presentar una 
 





solicitud de registro, es importante realizar la búsqueda y averiguar si 
existe alguna marca igual o similar. 
Los requisitos para la solicitud de registro de nombres comercial lo 
podemos encontrar en la página de Indecopi, tanto para persona 
natural como persona jurídica. Solicitud de registro de nombre 
comercial en el anexo N°16. 
 Régimen laboral y modalidad de contratación 
 Régimen laboral: Régimen laboral especial. 
El régimen laboral especial se creó con el fin de fomentar la 
formalización y el desarrollo de la micro y pequeña empresa, y para 
mejorar las condiciones de disfrute efectivo de los derechos de 
naturaleza laboral de los trabajadores.  
Los obreros y las MYPES cuentan con un Régimen Laboral Especial, no 
obstante, pueden pactar mejores condiciones laborales con sus 
empleadores MYPE. (SUNAT, 2019) 
 
 Modalidad de contratación: plazo fijo – Temporal por inicio de 
actividad. 
Nuestra empresa utilizará el contrato de trabajo sujeto a la modalidad 
de contrato a plazo fijo. Los contratos tendrán una duración de 6 
meses, los cuales serán renovados en caso el trabajador cumpla con 
el perfil del puesto. 
 Régimen tributario 
 Régimen MYPE Tributario (RMT) 
El RMT está dirigido a contribuyentes que: 
 
























3.2.3. Estructura del negocio 
 Organigrama y descripción de funciones 
 
Figura N°12 Organigrama 
 
 Gerente general. 
Función general 
Planear, organizar, dirigir, coordinar las actividades de la empresa de 
acuerdo con los planes, programas, políticas y objetivos para alcanzar la 
visión de la empresa. 
Funciones específicas. 
 Administrar los recursos de la empresa, tanto financieros, 
comerciales, logísticos e informáticos. 
 Formulará estrategias conjuntamente con el asesor de marketing 
online y el área de informática. 
 Asistirá en la atención al cliente. 
 Encargado de las relaciones públicas de la empresa tanto en la 
comunicación interna como externa y resolverá los conflictos que 
se genere. 
 Programar la ruta de reparto. 
 Supervisar el control de inventarios. 
 Elaborar informes mensuales de ventas. 
 Elaborar y actualizar estudio de mercado analizando la oferta y 
demanda actual y futura. 
 





 Informática.  
Función general 
Gestionar los aspectos inherentes al desarrollo, implementación y uso de la 
tecnología de la información y comunicaciones en la empresa. 
Funciones específicas 
 Realizará acciones de community manager. 
 Mantener actualizada la tienda online 
 Gestionar las redes sociales. 
 Analizar las estadísticas web. 
 Diseñar estrategia de marketing. 
 Atención al cliente. 
 Comercialización 
Función general 
Comercialización de productos a través de la asesoraría al consumidor sobre 
el sensor automotriz que está por comprar y formulará estrategias que 
permitan aumentar la cartera de clientes. 
Funciones especificas 
 Administrar los programas de fidelización y atención al cliente. 
 Atención al cliente pre y post venta. 
 Desarrollar estrategias de captación de clientes. 
 Realizar el seguimiento y gestión de la información relativa a la 
clientela manejando base de datos.  
 Atender reclamaciones. 
 Explicar promociones y oferta disponibles. 
 Comunicar el feedback obtenido. 
 Logística:  
Función general. 
Ejecutar y control del proceso de recepción, almacenamiento, custodia, 
distribución de bines de almacén y ejecutar inventario del mismo. 
 






 Ejecutar el despacho de los pedidos. 
 Velar por la distribución eficaz, eficiente y oportuna de los pedidos. 
 Decepcionar y guardar la mercadería. 
 Emitir notas de ingreso y notas de salida del sistema de almacén. 
 Mantenimiento del almacén. 
 Llevar un adecuado registro y archivo documentario de los pedidos. 
 Realizar inventarios. 
 Cuadro de asignación de personal 
El cuadro de asignación de personal detalla la distribución de los sueldos y los 
beneficios sociales a los que estarán sujeto el personal de la empresa. 














Administrador 1 S/ 2,500 S/ 30,000 S/ 2,500 S/ 32,500 S/ 2,925 S/ 35,425 
Técnico 
Informático 
1 S/ 1,500 S/ 18,000 S/ 1,500 S/ 19,500 S/ 1,755 S/ 21,255 
Vendedor 1 S/ 1,200 S/ 14,400 S/ 1,200 S/ 15,600 S/ 1,404 S/ 17,004 
Auxiliar 
logístico 
1 S/ 1,000 S/ 12,000 S/ 1,000 S/ 13,000 S/ 1,170 S/ 14,170 
TOTAL 4 S/ 6,200 S/ 74,400 S/ 6,200 S/ 80,600 S/ 7,254 S/ 87,854 
Elaboración propia 
Cargo No de personal Sueldo Mensual Sueldo Anual 
Contador 1 S/ 200 S/ 2,400 
Asesor Marketing 1 S/ 1,000* S/ 2,000 
TOTAL 2 S/ 1,200 S/ 4,400 










3.3. Desarrollo del negocio 
3.3.1. Producción 
 Ficha técnica del producto 
Tabla N°35 Ficha técnica sensor CKP 







Hyundai - Kia 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Sensor de cigüeñal 
Marca Mobis 
Material Plástico 
Componentes Imán, cobre, placa ferromagnética. 
Dimensiones empaque 14*6.5*6.5 cm 
Peso 98 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Núcleo ferromagnético 4 Bobina de cobre  
2 Imán permanente 5 Cuerpo de plástico 









Tabla N°36 Ficha técnica sensor CMP 







Hyundai - Kia 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Sensor de eje de levas 
Marca Mobis 
Material Plástico 
Componentes chip, circuitos 
Dimensiones empaque 8*5*5 cm 
Peso 46 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Circuito electrónico 4 Casquillo metálico 
2 Chip semi conductor 5 Conecto o cable 










Tabla N°37 Ficha técnica sensor Sonda Lambda 







Hyundai - Kia 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Sensor de oxigeno 
Marca Mobis 
Material Metal 
Componentes Imán, cobre, placa ferromagnética. 
Dimensiones empaque 18*7*6 cm 
Peso 152 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Tubo Protección de ranura 6 Tubo cerámico de protección 
2 Película de platino 7 Contacto de resistencia 
3 Calentador 8 Cables de resistencia 
4 Cuerpo de la sonda lambda 9 Cable salida de información 









Tabla N°38 Ficha técnica sensor de presión absoluta del múltiple 







Hyundai - Kia 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Sensor MAP 
Marca Mobis 
Material Plástico 
Componentes Imán, cobre, placa ferromagnética. 
Dimensiones empaque 8*5*5 cm 
Peso 34 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Chip de silicón 4 Presión de múltiple 
2 Cámara de vacío 5 conector 









Tabla N°39 Ficha técnica sensor de posición de acelerador 










País de Origen Alemania 
Unidad de medida Unidad 




Dimensiones empaque 8*5*5 cm 
Peso 38 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Eje de mariposa 4 Brazo con cursor 
2 Pista resistiva 1 5 Conexión eléctrica 









Tabla N°40 Ficha técnica sensor de Tonación 







Hyundai - Kia 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Alemania 
Unidad de medida Unidad 




Dimensiones empaque 10*8*6 cm 
Peso 84 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Cuerpo de plástico 6 Anillo Piezoelectrico 
2 Cable conector 7 Masa sísmica 
3 Resistencia 8 Arandela 
4 Contacto 9 Tuerca 
5 Disco Aislante 10 Cuerpo 
 
 





Tabla N°41 Ficha técnica Sensor de flujo de aire 










País de Origen Alemania 
Unidad de medida Unidad 




Dimensiones empaque 16*12*10 cm 
Peso 280 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Circuitos impresos 6 Resistencia de temperatura 
2 Hibrido 7 Rejilla 
3 Tubo interior 8 carcasa 
4 Resistencia de presión 9 conector 
5 Elemento de medición 10  
 
 





Tabla N°42 Ficha técnica Válvula IAC 







Hyundai - Kia 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Sensor de mínimo 
Marca Mobis 
Material Plástico y metal 
Componentes Circuitos, cobre 
Dimensiones empaque 9*7*5.5 cm 
Peso 186 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Valvula de cono 6 Usillo roscado 
2 Cojinete delantero 7 Conector eléctrico 
3 Inducido d Distancia 
4 Bobinado inductor   
5 Cojinete trasero   
 
 





Tabla N°43 Ficha técnica Sensor Coolant 







Hyundai – Kia (2005-2019) 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Sensor de temperatura 
Marca Mobis 
Material Plástico y metal 
Componentes Plástico, bronce 
Dimensiones empaque 9*4*4 cm 
Peso 30 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Junta anular 3 Cuerpo metálico 









Tabla N°44 Ficha técnica Sensor Revoluciones de rueda 







Hyundai - Kia 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Sensor ABS 
Marca Mobis 
Material Plástico 
Componentes Plástico, bronce, circuitos 
Dimensiones empaque 18*7*6 cm 
Peso 188 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Cable o conector 4 Placa ferromagnética 
2 Bobina 5 Casquillo 
3 Imán permanente 6 Casquillo metálico 
 
 





Tabla N°45 Ficha técnica Sensor de caja de cambio 







Hyundai - Kia 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Sensor ABS 
Marca Mobis 
Material Plástico 
Componentes Plástico, bronce, circuitos 
Dimensiones empaque 10*8*6 cm 
Peso 116 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Conector 4 Conmutador multifunción 
2 Trasmisor de temperatura 5 Trasmisor de salida 
3 Trasmisor de entrada 6  
 
 





Tabla N°46 Ficha técnica Válvula control de aceite 










País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Válvula VVTI 
Marca Denso 
Material Metal, Plástico 
Componentes Circuitos, cobre 
Dimensiones empaque 13*5*5 cm 
Peso 132 gramos 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Manguito 5 Embolo Buzo 
2 Resorte 6 Conector 
3 Drenaje 7 Válvula de carrete 
4 Bobina 8  
 
 





Tabla N°47 Ficha técnica Unidad de mando de mariposa 







Hyundai - Kia 
 
DATOS TÉCNICOS 
País de Origen Corea 
Unidad de medida Unidad 
Nombre comercial Obturador 
Marca Mobis 
Material Plástico 
Componentes Plástico, bronce, circuitos 
Dimensiones empaque 20*17.5*11.5 cm 
Peso 1.246 kg 
 
PARTES PRINCIPALES 
1 Carcasa de mariposa 4 Engranaje 
2 Mariposa 5 Mando de mariposa 
3 Transistor de ángulo 6 Tapa de carcasa electrónica 
 
 





 Proceso de compra 
 
Figura N°13 Proceso de compra 
Elaboración propia 
 





 Dimensión de almacén (capacidad instalada y utilidad) 
Nuestro almacén tendrá 24.48 m3, en la cual, su capacidad instalada será de 
7.44 m3 y su utilización de la capacidad irá aumentando año tras año. Para el 
quinto aniversario se llegará a utilizar 4.00 m3, equivalente al 54% de su 
capacidad instalada. 
 
Figura N°14 Área de Almacén 
Elaboración propia 
Tabla N°48 Volumen en cm3 por producto 
Volumen en cm3 por productos 
Productos Medida cm Volumen cm3 
Sensor de cigüeñal 14*6.5*6.5 592 
Sensor de eje de levas 8*5*5 200 
Sensor de oxigeno 18*7*6 756 
Sensor MAP 8*5*5 200 
Sensor TPS 8*5*5 200 
Sensor Knock 10*8*6 480 
Sensor de flujo de aire 16*12*10 1920 
Sensor de mínimo 9*7*5.5 347 
Sensor d temperatura 9*4*4 144 
Sensor ABS 18*7*6 756 
Sensor de caja 10*8*6 480 
VVTI 13*5*5 325 
Obturador 20*17.5*11.5 4025 
Elaboración propia 
Tabla N°49 Capacidad de almacén utilizada por año 
CAPACIDAD UTILIZADA POR AÑO 
Periodo Stock (unidades) Utilizado (m3) 
2020 1015 0.64 
2021 1950 1.35 
2022 2787 2.14 
2023 3504 3.02 
2024 4077 4.00 
 





 Programa de compra 
El programa de compra será mensual, según la demanda. Se estima una 
compra en el primer mes de 201 artículos y luego un incremento del 2% 
mensual en el primer año, luego habrá un crecimiento de compra anual del 
11% como a continuación detallamos: 
  Tabla N°50 Programa de compra por mes 
PROGRAMA DE COMPRA POR MES 
 Productos Enero Febrero Marzo Abril Mayo Junio 
Sensor de cigüeñal 45 46 47 48 49 50 
Sensor de eje de levas 19 19 20 20 21 21 
Sensor de oxigeno 23 23 24 24 25 25 
Sensor MAP 6 6 6 6 6 7 
Sensor TPS 2 2 2 2 2 2 
Sensor Knock 1 1 1 1 1 1 
Sensor de flujo de aire 9 9 9 10 10 10 
Sensor de mínimo 22 22 23 23 24 24 
Sensor d temperatura 17 17 18 18 18 19 
Sensor ABS 1 1 1 1 1 1 
Sensor de caja 3 3 3 3 3 3 
VVTI 11 11 11 12 12 12 
Obturador 42 43 44 45 45 46 
Total 201 205 209 213 218 222 
  Elaboración propia 
Julio Agosto Septiembre Octubre Noviembre Diciembre TOTAL 
51 52 53 54 55 56 604 
21 22 22 23 23 24 255 
26 26 27 27 28 29 308 
7 7 7 7 7 7 80 
2 2 2 2 2 2 27 
1 1 1 1 1 1 13 
10 10 11 11 11 11 121 
25 25 26 26 27 27 295 
19 20 20 20 21 21 228 
1 1 1 1 1 1 13 
3 3 4 4 4 4 40 
12 13 13 13 13 14 148 
47 48 49 50 51 52 563 
226 231 236 240 245 250 2,696 
  Elaboración propia 
 
 





            Tabla N°51 Programa de compra por año 
PROGRAMA DE COMPRA POR AÑO 
Productos 2020 2021 2022 2023 2024 
Sensor de cigüeñal 604 670 744 825 916 
Sensor de eje de levas 255 283 314 349 387 
Sensor de oxigeno 308 342 380 422 468 
Sensor MAP 80 89 99 110 122 
Sensor TPS 27 30 33 37 41 
Sensor Knock 13 15 17 18 20 
Sensor de flujo de aire 121 134 149 165 183 
Sensor de mínimo 295 328 364 404 448 
Sensor d temperatura 228 253 281 312 346 
Sensor ABS 13 15 17 18 20 
Sensor de caja 40 45 50 55 61 
VVTI 148 164 182 202 224 
Obturador 563 625 694 770 855 
Total 2,696 2,992 3,322 3,687 4,092 
  Elaboración propia 
 Horario de funcionamiento 
Atención al cliente: lunes a viernes 9 a.m. a 6 p.m. y los sábados de 9 a.m. a 4 
p.m., en el centro de operaciones. 
Domingos y feriados la atención solo será por tienda online y redes sociales. 
Tienda online: 24 horas, los 365 días del año. 
3.3.2. Requerimientos 
 Personal (horario y remuneración) 
Tendremos 4 empleados en planilla y dos asesores externos. Los empleados 
en planilla tendrán un horario de trabajo de lunes a viernes de 9 a.m. a 6 p.m. 
y los sábados de 9 a.m. a 4 p.m., con una hora de refrigerio por día. También 
tendremos un contador y un asesor de marketing online que requeriremos de 










           Tabla N°52 Cuadro de personal 








Administrador 1 S/ 2,500 S/ 30,000 
Lunes – Viernes 
9am – 6pm 
Sabado 9am a 2pm 
Técnico 
Informático 
1 S/ 1,500 S/ 18,000 
Lunes – Viernes 
9am – 6pm 
Sabado 9am a 2pm 
Vendedor 1 S/ 1,200 S/ 14,400 
Lunes – Viernes 
9am – 6pm 
Sabado 9am a 2pm 
Auxiliar 
Almacén 
1 S/ 1,000 S/ 12,000 
Lunes – Viernes 
9am – 6pm 
Sabado 9am a 2pm 
Asesor 
Marketing 
1 400 S/ 1,200 3 veces al año 
Contador 1 200 S/ 2,400 Fin de mes 
TOTAL 6 S/ 5,700 S/ 72,000  
 Elaboración propia 
 Maquina equipo y mobiliario (industriales y de oficina) 
Para iniciar nuestras actividades necesitaríamos comprar equipos y mobiliario 
valorizado en 13 370 soles. 
        Tabla N°53 Equipo y mobiliario 
EQUIPOS Y MOBILIARIOS 
Descripción Cant. V. Unit. Total 
Escritorio doble 1 600.00 600.00 
Archivadores 4 300.00 1,200.00 
Sillas giratorias 3 150.00 450.00 
Sillas de espera 3 cuerpo 1 220.00 220.00 
Andamio 8 200.00 1,600.00 
Pizarra acrílica 1 150.00 150.00 
Vitrina 1 1,800.00 1,800.00 
Mostrador counter 1 1,000.00 1,000.00 
Laptop HP 3 1,800.00 5,400.00 
Impresora Epson 1 450.00 450.00 
Etiquetadora 1 500.00 500.00 
  27  13,370.00 
  Elaboración propia 
 
 






Los materiales que necesitaríamos para tener nuestro producto final y 
entregarlo al nuestro cliente, sería el sensor automotriz y el packaging. 
Producto 
final  +  
  
Tabla N°54 Materiales 
 
 Descripción 2020 2021 2022 2023 2024 
Packaging 2,184 2,424 2,691 2,987 3,315 
Total und. 2,184 2,424 2,691 2,987 3,315 
 
  2020 2021 2022 2023 2024 
Sensor de cigüeñal 604 670 744 825 916 
Sensor de eje de levas 255 283 314 349 387 
Sensor de oxigeno 308 342 380 422 468 
Sensor MAP 80 89 99 110 122 
Sensor TPS 27 30 33 37 41 
Sensor Knock 13 15 17 18 20 
Sensor de flujo de aire 121 134 149 165 183 
Sensor de mínimo 295 328 364 404 448 
Sensor d temperatura 228 253 281 312 346 
Sensor ABS 13 15 17 18 20 
Sensor de caja 40 45 50 55 61 
VVTI 148 164 182 202 224 
Obturador 563 625 694 770 855 











 Áreas (plano del local y diseños de instalaciones) 
Nuestro local tendrá un área de 50 m2, utilizable 41.07 m2, correspondiente 
a seis zonas: recepción, operaciones, almacén, comedor, baño y pasadizo. 
Además de un tragaluz de 5.41 m2. A continuación, se detalla las dimensiones 
por zona. 
Tabla N°55 Dimensiones del área 
Dimensiones del área  
 Zona Largo (m) Ancho (m) m2 
Recepción 1.6 3.66 5.95 
Operaciones 3.3 2.46 8.00 
Almacén 4.0 2.46 9.84 
Comedor 1.6 2.46 4.00 
Baño 2.2 1.20 2.64 
Pasadizo 8.9 1.20 10.65 
Tragaluz 2.2 2.46 5.41 
Elaboración propia 
 
Figura N°15 Plano del Local   
Elaboración propia 
 
Figura N°16 Plano del local 3D 
     Elaboración propia 
 





 Servicios (bancarios, de seguros, tercerizaciones, etc.) 
Tasas Activas Anuales de las Operaciones en Moneda Nacional Realizadas en 
los Últimos 30 Días Útiles Por Tipo de Crédito al 27/09/2019 
Tabla N°56 Tasa de interés promedio del sistema bancario 
 
Fuente: SBS 





Tercerizaremos el delivery con empresas como Rappi, PedidosYa, Glovo, Uber, etc., de 
algunas zonas de Lima Metropolitana que no llegamos por el momento.  
 






3.3.3.1. Logística de abastecimiento 
 Proveedores y homologación de proveedores 
a) Proveedores. 
Nuestros proveedores serán: 
 Autorex Peruana S.A.- Cuenta con un amplio stock de 
repuestos originales de las mejores marcas a nivel mundial, 
como Bosch, Sonax, Hyundai, etc., que permiten atender las 
necesidades de sus clientes. Perteneciente al grupo EMASA, 
líder por más de 60 años en el sector de autopartes y 
equipos para taller y la industria, ubicada en Av. Antonio 
Miroquesada Nro. 425 Int. 1510 Magdalena del Mar, con 
Ruc: 20100154138. 
 
 Pevisa Auto Parts S.A.C.- Una de las empresas líder, 
dedicada desde 1975 a ofrecer la más amplia gama de 
repuestos automotrices. 
Representan a las marcas más prestigiosas: Baterías Record 
– Neumáticos Hankook – Denso – Osram – Delphi – Botelli 
RODAMIENTOS: SKF – KOYO – NSK – TIMKEN – PFI 
PARTES ELECTRICAS: ZM – ZEN – UNIPOINT – KRUG – 
DELCO REMY. Ubicada en Av. Elmer Faucett 717, Callao 01 
– Perú, con Ruc: 20100084768 
 
 Refax Perú S.A.- Refax es un grupo de origen chileno, 
dedicado a la importación y comercialización de repuestos 
para automóviles en Chile, Perú y Colombia.  Perteneciente 
a la industria aftermarket, concentra las aplicaciones de sus 
productos en el parque vehicular liviano.  
Entre sus proveedores se encuentran los mayores 
fabricantes de partes del mundo. Su relación comercial 
 





cubre importaciones provenientes desde 17 orígenes 
distintos, que otorgan al grupo un stock permanente de más 
de 40.000 items disponibles. Ubicada en Av. República de 
Panamá Nro. 3680 Int. 301 San Isidro, con Ruc: 
20100497418. 
 GC importadores S.A.C.- GC IMPORTADORES SAC es una 
empresa importadora de repuestos automotrices 
constituida desde el año 2007. Concentran una gama amplia 
y completa de repuestos para el encendido y sistema de 
inyección de combustible. Asimismo, cuenta con marcas 
representativas como Hyundai-Mobis, Hitachi, Aisan, 
Mitsubishi electric, etc., ubicado en Av. Iquitos 148 – La 
Victoria, con Ruc: 20516849828. 
b) Homologación de proveedores 
Según ISO 9001 
 Propósito de homologación de proveedores. 
 Contar con un sistema de evaluación y calificación, mediante 
el cual se eviten puntos de vista diferentes o criterios 
subjetivos al evaluar un proveedor. 
 Contar con una metodología que nos permita conocer 
diversos aspectos de la gestión de una empresa proveedora 
y cuantificarlos.  
 Objetivos principales del proceso de homologación de 
proveedores. 
 Minimizar riesgos en la elección de proveedores y disminuir 
el costo de control de los productos y servicios recibidos. 
 Obtener mejores resultados de aprovisionamiento, con 
unas fuentes de abastecimiento ya seleccionadas y 
evaluadas. 
 





 Información actualizada (Reportes de Seguimiento, 
Informes y Constancias) y la opción de comparar puntajes, 
fortalezas y debilidades entre los proveedores, mediante el 
sistema. 
 Flujo de homologación 
 
Figura N°17 Flujo de homologación 
      
 Etapas de evaluación de proveedores 
 
Figura N°18 Etapa de evaluación de proveedores 
 
c) Matriz de evaluación de proveedores 
 Criterios de Pre-Selección 
 Calidad del producto 
 Calidad de servicio 
 Antecedentes 
 Precio 
 Cumplimiento y entrega 
 Servio postventa 
 Capacidad instalada 
 





Para la evaluación inicial de proveedores usaremos cuatro criterios, calidad de 
producto, antecedentes, precio y capacidad instalada. 
 
Tabla N°58 Matriz de evaluación del proveedor - Autorex Peruana S.A. 
Matriz de evaluación de Proveedor - Autorex Peruana S.A. 
Descripción Peso Indicador Calificación 
Calidad de productos 40% Excelente calidad de los productos 4.33 
Productos originales 20% % de marca de auto que vendemos 4 
Productos marcas reconocidas 10% % de marcas consolidadas 5 
Garantía 10% Mayor tiempo de Garantía 4 
        
Antecedentes 20% Apreciación de otros compradores 4.33 
Referencias 5% Nivel de reputación en el mercado 4 
Fiabilidad del plazo de entrega 5% Cumplimiento del plazo fijado 5 
Crédito 10% Facilidad para otorgar crédito 4 
        
Precio 25% Analizamos a los ofertantes 4 
Precio competitivo 20% Mejor precio que la competencia 4 
Descuentos Adicionales 5% % descuento por compra al contado 4 
        
Capacidad instalada 15% Almacén con mayor volumen 4 
Disponibilidad de stock 10% Nivel de inventario 4 
Diversidad de productos 5% Catalogo Actualizado 4 
        









Tabla N°59 Matriz de evaluación del proveedor - Pevisa Auto Parts S.A. 
Matriz de avaluación de Proveedor - Pevisa Auto Parts S.A. 
Descripción Peso Indicador Calificación 
Calidad de productos 40% Excelente calidad de los productos 3.67 
Productos originales 20% % de marca de auto que vendemos 3 
Productos marcas reconocidas 10% % de marcas consolidadas 5 
Garantía 10% Mayor tiempo de Garantía 3 
        
Antecedentes 20% Apreciación de otros compradores 4.67 
Referencias 5% Nivel de reputación en el mercado 5 
Fiabilidad del plazo de entrega 5% Cumplimiento del plazo fijado 5 
Crédito 10% Facilidad para otorgar crédito 4 
        
Precio 25% Analizamos a los ofertantes 5 
Precio competitivo 20% Mejor precio que la competencia 5 
Descuentos Adicionales 5% % descuento por compra al contado 5 
        
Capacidad instalada 15% Almacén con mayor volumen 3.5 
Disponibilidad de stock 10% Nivel de inventario 4 
Diversidad de productos 5% Catalogo Actualizado 3 
        













Tabla N°60 Matriz de evaluación del proveedor - Refax Perú S.A 
Matriz de avaluación de Proveedor - Refax Perú S.A. 
Descripción Peso Indicador Calificación 
Calidad de productos 40% Excelente calidad de los productos 3.33 
Productos originales 20% % de marca de auto que vendemos 3 
Productos marcas reconocidas 10% % de marcas consolidadas 4 
Garantía 10% Mayor tiempo de Garantía 3 
        
Antecedentes 20% Apreciación de otros compradores 3.33 
Referencias 5% Nivel de reputación en el mercado 3 
Fiabilidad del plazo de entrega 5% Cumplimiento del plazo fijado 4 
Crédito 10% Facilidad para otorgar crédito 3 
        
Precio 25% Analizamos a los ofertantes 5 
Precio competitivo 20% Mejor precio que la competencia 5 
Descuentos Adicionales 5% % descuento por compra al contado 5 
        
Capacidad instalada 15% Almacén con mayor volumen 5 
Disponibilidad de stock 10% Nivel de inventario 5 
Diversidad de productos 5% Catalogo Actualizado 5 
        











Tabla N°61 Matriz de evaluación del proveedor - GC Importadores S.A.C. 
Matriz de avaluación de Proveedor - GC Importadores S.A.C. 
Descripción Peso Indicador Calificación 
Calidad de productos 40% Excelente calidad de los productos 4.33 
Productos originales 20% % de marca de auto que vendemos 5 
Productos marcas reconocidas 10% % de marcas consolidadas 5 
Garantía 10% Mayor tiempo de Garantía 3 
        
Antecedentes 20% Apreciación de otros compradores 4.33 
Referencias 5% Nivel de reputación en el mercado 4 
Fiabilidad del plazo de entrega 5% Cumplimiento del plazo fijado 4 
Crédito 10% Facilidad para otorgar crédito 5 
        
Precio 25% Analizamos a los ofertantes 4 
Precio competitivo 20% Mejor precio que la competencia 4 
Descuentos Adicionales 5% % descuento por compra al contado 4 
        
Capacidad instalada 15% Almacén con mayor volumen 3.5 
Disponibilidad de stock 10% Nivel de inventario 3 
Diversidad de productos 5% Catalogo Actualizado 4 
        











 Procedimientos (compras, recepción, manipulación, control de 
inventarios) 
a) Procedimiento de compra 
 









b) Procedimiento de recepción de mercadería 
 












c) Procedimiento de manipulación de productos 
 











d) Procedimientos de control de inventarios 
 
Figura N°22 Procedimiento de toma física de inventario 
Elaboración propia 
 





3.3.3.2. Logística de distribución  
 Características de la carga 
Las características del producto entregado al cliente final, incluye el 
sensor con su caja y una bolsa de papel.  
Las características que mostramos en la siguiente tabla detallan las 
dimensiones de la caja con la que viene el sensor automotriz. 
Tabla N°62 Característica de la carga 
CARACTERÍSTICAS DE LA CARGA 
Producto Dimensiones Peso 
Sensor CKP 14*6.5*6.5 cm 98 gramos 
Sensor CMP 8*5*5 cm 46 gramos 
Sensor Sonda Lambda 18*7*6 cm 152 gramos 
Sensor Map 8*5*5 cm 34 gramos 
Sensor TPS 8*5*5 cm 38 gramos 
Sensor Knock 10*8*6 cm 84 gramos 
Sensor MAF 16*12*10 cm 280 gramos 
Sensor de mínimo 9*7*5.5 cm 186 gramos 
Sensor Coolant 9*4*4 cm 30 gramos 
Sensor ABS 18*7*6 cm 188 gramos 
Sensor de caja cambio 10*8*6 cm 116 gramos 
Sensor VVTI 13*5*5 cm 132 gramos 
Obturador 20*17.5*11.5 cm 1.246 kg 
Elaboración propia 
La bolsa de papel armada tendrá una medida de 32 cm *13 cm * 41 











 Medios de transporte 
Para transportar nuestros pedidos usaremos una moto lineal 
acondicionada para reparto. 
En una primera etapa, nuestra distribución cubrirá la zona 4 y zona 
6 de Lima Metropolitana, correspondiente a los distritos de Cercado 
de Lima, Rímac, Breña, La Victoria, Jesús María, Lince, Pueblo Libre, 
Magdalena y San miguel. 
Nuestra distribución será elástica, eso quiere decir que, si tenemos 
pedidos fuera de nuestra zona de cobertura y está en nuestra 
posibilidad llevar el pedido, lo hacemos. Caso contrario, nos 
apoyaremos tercerizando el servicio de delivery con empresas de 
reparto como Glovo, Rappi, Uber, Olva Courrier, etc. 
 Tiempo de tránsito 
Para calcular el tiempo que nos tomará entregar el pedido desde 
nuestro centro de operaciones a la ubicación del cliente, vamos a 
tomar como referencia los cuatros puntos límites de cada distrito de 
nuestra zona de cobertura y, con la ayuda de Google Maps, vamos a 
calcular el tiempo estimado que nos tomara a la ubicación destino. 
 
Figura N°23 Tiempo de transito Google Maps 
 
 





Tabla N°63 Tiempo estimado de transito 
TIEMPO ESTIMADO DE TRANSITO 
Ubicación Origen Distrito Ubicación Destino Tiempo Estimado 
Jr. Antonio 
Raimondi 326 – 
La Victoria 
La Victoria 
Av. Grau con Prol. Huánuco 9 minutos 
Av. Arriola con Av. Circunvalación 20 minutos 
Av. Aviación con AV. Canadá 23 minutos 
Av. Javier Prado con vía expresa 26 minutos 
Cercado de Lima 
Vía expresa con Av. México 11 minutos 
Av. Universitaria con Mariano cornejo 26 minutos 
Av. Universitaria con Av. Morales Duárez 28 minutos 
Av. Alfonso Ugarte con Av. Argentina 18 minutos 
Breña 
Av. Arica con Av. Tingo María 20 minutos 
Av. Alfonso Ugarte con Av. Zorritos 22 minutos 
Ovalo Pedro Ruiz 18 minutos 
Av. Arica con Av. Bolivia 18 minutos 
Lince 
Av. Cuba con Av. Salaverry 16 minutos 
Av. Guillermo Prescott con cl. Barcelona 21 minutos 
Av. Cesar Vallejo con Av. Arequipa 17 minutos 
Av. Prol. Iquitos con Jr. Manuel Segura 12 minutos 
Jesús María 
Av. Cuba con Jr. Huiracocha 17 minutos 
Av. Brasil con Av. San Felipe 23 minutos 
Av. Salaverry con Av. Sánchez Carrión 25 minutos 
Av. Salaverry con Av. San Felipe 19 minutos 
Pueblo Libre 
Av. Bolívar con Av. San Martin 23 minutos 
Av. Sucre con Av. Manuel Cipriano 26 minutos 
Av. La Marina con Av. Universitaria 29 minutos 
Magdalena 
Av. Brasil con Av. Javier Prado 26 minutos 
Av. Brasil con Av. Ejercito 29 minutos 
San Miguel 
Av. La Marina con Rafael Escardo 36 minutos 
Av. Universitaria con Av. Lima 31 minutos 
Av. Faucett con Av. Precursores 36 minutos 
Rímac 
Av. Samuel Alcázar con Amancaes 28 minutos 
Av. Samuel Alcázar con Pról. Tacna 22 minutos 
 





También diseñaremos planes de rutas para maximizar la eficiencia en la 
distribución. 
Planear y diseñar rutas de reparto nos proporcionará una fuente notable de 
ventaja con respecto a costos, número y volumen de entrega, tiempo óptimo de 
recorrido y clientes satisfechos. 
La ruta de reparto hace referencia al recorrido que realizará el transporte con 
carga, desde nuestro centro de operaciones, pasando por todos los puntos de 
entrega, hasta que retorne a nuestra tienda. Como podemos observar en la 
siguiente figura. 
 
Figura N°24 Ruta de reparto 
 
En la figura 14 ruta de reparto, se puede apreciar el diseño de una ruta para el 
reparto de 7 pedidos, el cual empieza en nuestro punto de origen, ubicado en 
Jr. Raimondi 326 – La Victoria, luego continúa por la Av. Canadá con Av. Aviación, 
y el ultimo pedido en Av. Amancaes con Av. Samuel Alcázar, para luego retornar 
a nuestra tienda.  
Según Google Maps, este recorrido nos llevara 1 hora con 57 min. A esto 
tenemos que sumarle el tiempo de recepción del pedido por parte del cliente, 
que será aproximadamente de 5 minutos, ya que se comunicara con el 
comprador 30 minutos antes de llegar a su ubicación. 
 Distribuidores. - Nuestra distribución será directa al cliente final. 
 





4. CAPÍTULO CUATRO - PLAN ECONÓMICO FINANCIERO 
4.1. Presupuesto de inversión 
4.1.1. Activo tangible 
Tabla N°64 Activos tangibles 
ACTIVOS TANGIBLES 
Activo  Cant. V. Unit. Total 
Moto lineal 1 4,500.00 4,500.00 
Televisión 1 900.00 900.00 
Frigobar 1 500.00 500.00 
Microondas 1 300.00 300.00 
Botiquín 1 100.00 100.00 
Extintor 1 120.00 120.00 
Luz de Emergencia 1 40.00 40.00 
Detector de humo 1 20.00 20.00 
Escritorios 3 200.00 600.00 
Archivadores 4 300.00 1,200.00 
Sillas giratorias 3 150.00 450.00 
Sillas de espera 3 cuerpo 1 220.00 220.00 
Andamio 8 200.00 1,600.00 
Pizarra acrílica 1 150.00 150.00 
Vitrina 1 1,800.00 1,800.00 
Mostrador counter 1 1,000.00 1,000.00 
Laptop HP 3 1,800.00 5,400.00 
Impresora Epson 1 450.00 450.00 
izipay 2 298.00 596.00 
Etiquetadora 1 500.00 500.00 
  37 Subtotal   20,446.00 
    IGV 3,680.28 
    TOTAL S/. 24,126.28 
 
 
Tabla N°65 Inversión de activos tangibles 
INVERSIÓN DE ACTIVOS TANGIBLES 
Activo  Valor 
Moto lineal 4,500.00 
Muebles oficina 9,000.00 
Equipo de oficina 1,546.00 




TOTAL S/. 24,126.28 
 





4.1.2. Activo intangible 
Tabla N°66 Inversión de activos intangibles 
INVERSIÓN DE ACTIVOS INTANGIBLES 
Activo    V. Unit. Total 
Constitución de empresa   775.00 775.00 
Tramites y permisos   160.00 160.00 
Registro de marca   1,000.00 1,000.00 
Plantilla Tienda Online   900.00 900.00 
Acondicionamiento de local   2,000.00 2,000.00 
Estudios de mercado   2,500.00 2,500.00 
    TOTAL S/. 7,335.00 
 
4.1.3. Capital de trabajo 
Tabla N°67 Capital de trabajo 
CAPITAL DE TRABAJO 
Detalle   Valor 
Gastos administrativos   4,930 
Gastos de ventas   2,729 
Costos de venta   18,979 
Garantía y alquiler 3 meses   3,000 
Caja chica   1,332 
Subtotal   30,970 
x 1 mes   30,970 
 
4.2. Estructura de inversión y financiamiento 
4.2.1. Estructura de inversión y proyección  
Tabla N°68 Resumen de la inversión 
RESUMEN DE LA INVERSIÓN 
Detalle Valor % 
Activos Tangibles 24,126 39% 
Activos Intangibles 7,335 12% 
Capital de trabajo 30,970 50% 




Tabla N°58 Financiamiento del negocio 
FINANCIAMIENTO DEL NEGOCIO 
Detalle Valor % 
Capital propio 30,000.00 48.05% 
Préstamo 32,431.18 51.95% 
TOTAL  S/. 62,431.18 100.00% 
 





4.2.2. Presupuesto de costo 
 
Tabla N°69 Presupuesto de compra 
PRESUPUESTO DE COMPRA POR AÑO 
 Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
Unidades compradas 2,696 2,992 3,322 3,687 4,092 
Compra de mercadería 215,089.68 245,912.03 281,151.23 321,440.20 367,502.58 
Costo variable 28,794.00 22,870.44 25,386.19 28,178.67 31,278.32 
Subtotal 243,883.68 268,782.47 306,537.42 349,618.87 398,780.90 
IGV 43,899.06 48,380.85 55,176.74 62,931.40 71,780.56 
Total, S/. 287,782.75 317,163.32 361,714.15 412,550.27 470,561.47 
Elaboración propia 
Tabla N°59 Presupuesto costo de venta 
PRESUPUESTO COSTO DE VENTA POR AÑO 
 Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
Unidades vendidas 2,184 2,424 2,691 2,987 3,315 
Costo de mercadería 174,384.00 199,373.23 227,943.41 260,607.70 297,952.79 
costo variable 28,794.00 22,870.44 25,386.19 28,178.67 31,278.32 
Subtotal 203,178.00 222,243.67 253,329.60 288,786.37 329,231.11 
IGV 36,572.04 40,003.86 45,599.33 51,981.55 59,261.60 




Tabla N°60 Presupuesto gastos administrativos 
GASTOS ADMINISTRATIVOS 
 Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
Remuneraciones 32,400.00 34,020.00 35,721.00 37,507.05 39,382.40 
CTS 2,700.00 2,835.00 2,976.75 3,125.59 3,281.87 
Gratificación 2,700.00 2,835.00 2,976.75 3,125.59 3,281.87 
Essalud 2,916.00 3,061.80 3,214.89 3,375.63 3,544.42 
Servicios básicos 7,920.00 8,316.00 8,731.80 9,168.39 9,626.81 
Alquiler oficina 12,000.00 12,600.00 13,230.00 13,891.50 14,586.08 
Contador 3,000.00 3,150.00 3,307.50 3,472.88 3,646.52 
Suministros oficina 3,600.00 3,780.00 3,969.00 4,167.45 4,375.82 
Uniformes 336.00 352.80 370.44 388.96 408.41 
Recarga de Extintor 60.00 63.00 66.15 69.46 72.93 
Materiales de limpieza 2,280.00 2,394.00 2,513.70 2,639.39 2,771.35 
Depreciación de activos 2,404.60 2,404.60 2,404.60 2,404.60 1,054.60 
Amortización activos 1,467.00 1,467.00 1,467.00 1,467.00 1,467.00 
Subtotal 73,783.60 77,279.20 80,949.58 84,803.48 87,500.07 
IGV 4,704.48 4,939.70 5,186.69 5,446.02 5,718.32 
TOTAL    S/ 78,488.08 82,218.90 86,136.27 90,249.50 93,218.40 
 





Tabla N°61 Presupuesto gasto de venta 
Gastos Ventas 
Detalle 2020 2021 2022 2023 2024 
Remuneraciones 26,400.00 27,720.00 29,106.00 30,561.30 32,089.37 
CTS 2,200.00 2,310.00 2,425.50 2,546.78 2,674.11 
Gratificación 2,200.00 2,310.00 2,425.50 2,546.78 2,674.11 
Comisiones por ventas 4,059.00 4,640.65 5,305.66 6,065.96 6,935.21 
Publicidad 6,000.00 6,300.00 6,615.00 6,945.75 7,293.04 
Sistema de facturación 1,188.00 1,247.40 1,309.77 1,375.26 1,444.02 
Seguridad de la pagina 120.00 126.00 132.30 138.92 145.86 
Dominio 120.00 126.00 132.30 138.92 145.86 
Hosting 360.00 378.00 396.90 416.75 437.58 
Asesoria Marketing 2,000.00 2,100.00 2,205.00 2,315.25 2,431.01 
Uniformes 336.00 352.80 370.44 388.96 408.41 
Transporte 18,000.00 18,900.00 19,845.00 20,837.25 21,879.11 
Depreciación de activos 900.00 900.00 900.00 900.00 900.00 
Subtotal 63,883.00 67,410.85 71,169.37 75,177.86 79,457.70 
IGV 5,062.32 5,315.44 5,581.21 5,860.27 6,153.28 
TOTAL    S/ 68,945.32 72,726.29 76,750.58 81,038.13 85,610.99 
Elaboración propia 
 
4.2.3. Punto de equilibrio ponderado 
 
Tabla N°70 Punto de equilibrio ponderado 





C. Venta Margen Contribución 
Pond. Vtas. 
Producto M.C.Pond. 
Sensor de cigüeñal 492 150.00 51 99.00 23% 22.30 
Sensor de eje de levas 204 120.00 49 71.20 9% 6.65 
Sensor de oxigeno 252 200.00 90 110.00 12% 12.69 
Sensor MAP 60 120.00 42 78.20 3% 2.15 
Sensor TPS 24 120.00 42 78.20 1% 0.86 
Sensor Knock 12 120.00 42 78.20 1% 0.43 
Sensor de flujo de aire 96 250.00 132 118.00 4% 5.19 
Sensor de mínimo 240 120.00 77 43.20 11% 4.75 
Sensor d temperatura 180 45.00 16 29.20 8% 2.41 
Sensor ABS 12 150.00 68 82.00 1% 0.45 
Sensor de caja 36 150.00 53 97.00 2% 1.60 
VVTI 120 150.00 98 52.00 5% 2.86 
Obturador 456 350.00 186 164.00 21% 34.24 
  2,184 157.31 72.68   100% 96.57 
Elaboración propia 
 















Para cubrir nuestros costos fijos en el primer año tendremos que vender 1527 
unidades de sensores automotrices o un monto equivalente a 283, 735 soles. En 
promedio se debe vender 127 unidades o 23,645 soles mensuales. 
  



















0 500 1000 1500 2000 2500
Punto de Equilibrio
Costo Fijo Costo Total Ingreso por venta
CF 147,433.40  
TOTAL, MCp 96.57  
PE Soles 186 x 1,499 = 283,735 
PE SOLES = Precio Venta Ponderado x PEQ 
 





4.2.4. Fuentes de financiamiento 
 







Pago  Mensual 
Cuota 2,139.89 
 
Tabla N°72 Amortización del préstamo 
TABLA DE AMORTIZACIÓN DE PRESTAMO 
N°  Cuota Interés Amortización Saldo 
0       32,431.18 
1 2,139.89 608.71 1,531.18 30,900.00 
2 2,139.89 579.97 1,559.92 29,340.08 
3 2,139.89 550.69 1,589.20 27,750.88 
4 2,139.89 520.86 1,619.03 26,131.85 
5 2,139.89 490.48 1,649.41 24,482.44 
6 2,139.89 459.52 1,680.37 22,802.07 
7 2,139.89 427.98 1,711.91 21,090.15 
8 2,139.89 395.85 1,744.04 19,346.11 
9 2,139.89 363.11 1,776.78 17,569.33 
10 2,139.89 329.76 1,810.13 15,759.21 
11 2,139.89 295.79 1,844.10 13,915.11 
12 2,139.89 261.18 1,878.71 12,036.39 
13 2,139.89 225.91 1,913.98 10,122.42 
14 2,139.89 189.99 1,949.90 8,172.52 
15 2,139.89 153.39 1,986.50 6,186.02 
16 2,139.89 116.11 2,023.78 4,162.23 
17 2,139.89 78.12 2,061.77 2,100.47 
18 2,139.89 39.42 2,100.47 0.00 















4.3. Estados financieros 
4.3.1. Estados de resultados generales 
 
Tabla N°73 Estados de resultados 
ESTADOS DE RESULTADOS 
            
  2020 2021 2022 2023 2024 
Ventas Netas 405,900.00 464,065.47 530,566.05 606,596.17 693,521.40 
Otros ingresos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Total ingresos 405,900.00 464,065.47 530,566.05 606,596.17 693,521.40 
Costo de venta 203,178.00 222,243.67 253,329.60 288,786.37 329,231.11 
Otros Costos Operacionales           
UTILIDAD BRUTA 202,722.00 241,821.80 277,236.45 317,809.80 364,290.29 
GASTOS OPERATIVOS           
Gastos Administrativos 73,783.60 77,279.20 80,949.58 84,803.48 87,500.07 
Gastos de Ventas 63,883.00 67,410.85 71,169.37 75,177.86 79,457.70 
UTILIDAD OPERATIVA 65,055.40 97,131.75 125,117.50 157,828.46 197,332.51 
GASTOS FINANCIEROS           
Interés Prestamo 5,283.89 802.95 0.00     
UTILIDAD antes IMPUESTOS 59,771.51 96,328.80 125,117.50 157,828.46 197,332.51 
Impuesto Renta    29.5% 17,632.59 28,417.00 36,909.66 46,559.40 58,213.09 
UTILIDAD NETA DEL EJERCICIO 42,138.91 67,911.80 88,207.84 111,269.06 139,119.42 



























4.3.2. Estado de situación financiera 







ESTADO DE SITUACIÓN FINANCIERA 
              
ACTIVO 2019 2020 2021 2022 2023 2024 
Activo Corriente             
Efectivo y equivalente de 
efectivo 30,969.90 30,765.79 47,281.41 85,968.29 139,876.34 212,002.30 
Otras cuentas por cobrar             
Existencias (Mercadería)   48,032.71 102,948.50 165,733.72 237,516.07 319,584.83 
Otros Activos corrientes             
Crédito Tributario 3,680.28           
Total Activo Corriente 34,650.18 78,798.50 150,229.91 251,702.02 377,392.41 531,587.13 
Activo no Corriente             
Activo Fijo 20,446.00 20,446.00 17,141.40 13,836.80 10,532.20 7,227.60 
Activo Intangible 7,335.00 7,335.00 5,868.00 4,401.00 2,934.00 1,467.00 
Depreciación   3,304.60 3,304.60 3,304.60 3,304.60 1,954.60 
Amortización   1,467.00 1,467.00 1,467.00 1,467.00 1,467.00 
Total Activo No Corriente 27,781.00 23,009.40 18,237.80 13,466.20 8,694.60 5,273.00 
TOTAL ACTIVO 62,431.18 101,807.90 168,467.71 265,168.22 386,087.01 536,860.13 
              
PASIVO             
Pasivo Corriente             
Cuentas por pagar 
Comerciales             
Tributos por pagar             
Impuesto a la renta    17,632.59 28,417.00 36,909.66 46,559.40 58,213.09 
Obligaciones Financieras             
Total pasivo corriente 0.00 17,632.59 28,417.00 36,909.66 46,559.40 58,213.09 
Pasivo No Corriente             
Obligaciones Financieras 32,431.18 12,036.39 0.00       
TOTAL PASIVO 32,431.18 29,668.99 28,417.00 36,909.66 46,559.40 58,213.09 
PATRIMONIO             
Capital Social 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 30,000.00 
Capital Adicional             
Resultados acumulados   42,138.91 110,050.71 198,258.55 309,527.62 448,647.04 
Total Patrimonio 30,000.00 72,138.91 140,050.71 228,258.55 339,527.62 478,647.04 
TOTAL PASIVO + 
PATRIMONIO 62,431.18 101,807.90 168,467.71 265,168.22 386,087.01 536,860.13 
 





4.3.3. Estado de flujo de efectivo 
  







































































Flujo de efectivo Año 2020
Aumento (Disminución) Neto de efectivo
FLUJO DE EFECTIVO 
            
  2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS           
Ventas 478,962.00 547,597.25 626,067.94 715,783.48 818,355.25 
Otros ingresos 0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Total ingresos 478,962.00 547,597.25 626,067.94 715,783.48 818,355.25 
EGRESOS           
Pago Proveedores 287,782.75 317,163.32 361,714.15 412,550.27 470,561.47 
IGV - SUNAT 23,042.88 33,272.78 39,134.66 45,899.47 53,700.65 
Gastos Administrativos 74,616.48 78,347.30 82,264.67 86,377.90 90,696.80 
Gastos de Ventas 68,045.32 71,826.29 75,850.58 80,138.13 84,710.99 
Interés préstamo 5,283.89 802.95 0.00     
Amortización préstamo 20,394.79 12,036.39 0.00     
Impuesto a la Renta 0.00 17,632.59 28,417.00 36,909.66 46,559.40 
Total egresos 479,166.11 531,081.63 587,381.06 661,875.43 746,229.29 
Aumento (Disminución) Neto de 
efectivo -204.11 16,515.62 38,686.88 53,908.05 72,125.96 
Saldo inicial caja 30,969.90 30,765.79 47,281.41 85,968.29 139,876.34 
Saldo final caja  30,765.79 47,281.41 85,968.29 139,876.34 212,002.30 
 





4.4. Evaluación de la inversión 
4.4.1. Cálculo del costo de oportunidad 
Para calcular el costo de oportunidad (COK), primero tenemos que hacer el 
cálculo del Beta Apalancado. ¿Pero qué es? Es el grado de riesgo por cada 
fluctuación que tenga el rendimiento del mercado. Dicho de una manera más 
coloquial, a mayor beta, mayor será el riesgo que deberá asumir el inversor, por 
lo que deberá exigir mayor rendimiento. 
No existen datos representativos para las BETA SECTORIALES. La alternativa de 
solución consiste en obtener información de economías menos imperfectas, con 
mercados bursátiles más grandes y eficientes. 
La referencia más utilizada es la de EE. UU., donde miles de empresas, grandes 
y pequeñas, cotizan en bolsa y sus acciones tienen alta bursatilidades. En la 
página 
http://people.stern.nyu.edu/adamodar/New_Home_Page/datafile/totalbeta.h
tml podemos obtener el Beta desapalancado de la industria de Auto Partes de 
EE.UU que es 0.97. Luego se efectúa la fórmula de la figura N°34 
 
Figura N°25 Cuadro promedio no apalancado damodaran 
Fuente: Damodaran 
 






Figura N°26 Fórmula cálculo de la beta apalancado 
 
Tabla N°76 Cálculo del Beta 
CÁLCULO DEL BETA 
BETA DESAPALANCADO DE INDUSTRIA EEUU (Damodaran) 0.97 
RATIO Deuda/patrimonio  1.08 
Tasa Impositiva  29.50% 
BETA APALANCADO 1.71 
Elaboración propia 
A continuación, hallaremos el COK a través del modelo CAPM, dando como 
resultado 12.87%. Luego tenemos que adaptarlo al mercado peruano, para esto 
se le suma el riego país, prima por inflación, prima por riesgo cambiario, prima por 
empresa nueva, dándonos como resultado 27.03% 
 
Figura N°27 Fórmula cálculo COK 
 
Tabla N°77 Cálculo del COK 
CÁLCULO DEL COK 
Rf (tasa libre de riesgo, Bono Tesoro EEUU) 2.68% Damodaran anexo N°39 
Prima de Riesgo (Rm-Rf) (EEUU) 5.96% Damodaran anexo N°39 
RIESGO PAIS SEPTIEMBRE 2019 1.16% BCRP anexo N°40 
PRIMA POR INFLACIÓN 3% Política del BCRP Anexo N°41 
PRIMA POR RIESGO CAMBIARIO 5% Consenso grupo 
PRIMA POR EMPRESA NUEVA E ILIQUIDA 5% Consenso grupo 









4.4.2. Estructura WACC 
 
Figura N°28 Fórmula cálculo WACC 
 
 
    Tabla N°78 Cálculo del WACC 
CÁLCULO DEL WACC 
WS=PATRIMONIO 55.8% 
WD=DEUDA 44.2% 
KD=COSTO DE DEUDA 25.0% 
KS=COK 26.2% 
T=TASA DE IMPUESTO 29.5% 
WACC 22.42% 





























4.4.3. Ratios contables 
a. Razón corriente. – Cálculo de la capacidad que tiene la empresa para cubrir 
sus obligaciones a corto plazo. Se mide el Activo Corriente/Pasivo 
Corriente. 
              Tabla N°79 Razón corriente 
2020 2021 2022 2023 2024   
78798.50 150229.91 251702.02 377392.41 531587.13 
Activo 
Corriente 
17632.59 28417.00 36909.66 46559.40 58213.09 Pasivo Corriente 
4.47 5.29 6.82 8.11 9.13 Razón Corriente 
                 Elaboración propia 
 
b. Prueba ácida. -  Se establece como la capacidad que tiene la empresa para 
cubrir los pasivos corrientes, evitando tener que liquidar los inventarios. Se 
calcula Activo Corriente – Inventario/Pasivo Corriente 
     Tabla N°80 Razón prueba ácida 
2020 2021 2022 2023 2024   
78,798.50 150,229.91 251,702.02 377,392.41 531,587.13 Activo 
Corriente 
48,032.71 102,948.50 165,733.72 237,516.07 319,584.83 Inventario 
17,632.59 28,417.00 36,909.66 46,559.40 58,213.09 
Pasivo 
Corriente 





c. Capital de trabajo. - El capital de trabajo es la capacidad de una empresa 
para realizar sus operaciones normalmente en el corto plazo. Puede 
calcularse como el excedente de los activos sobre los pasivos de corto plazo. 
Se calcula Activo Corriente – Pasivo Corriente  
    Tabla N°81 Razón capital de trabajo 
2020 2021 2022 2023 2024   
78,798.50 150,229.91 251,702.02 377,392.41 531,587.13 
Activo 
Corriente 
17,632.59 28,417.00 36,909.66 46,559.40 58,213.09 
Pasivo 
Corriente 
61,165.90 121,812.91 214,792.35 330,833.02 473,374.04 Capital de 
Trabajo 
 





d. Razón de endeudamiento. - El Ratio de apalancamiento financiero muestra 
el porcentaje de los recursos de la empresa que son financiados por 
terceros. Se calcula Total Pasivo/Total Activo 
     Tabla N°82 Razón de endeudamiento 
2020 2021 2022 2023 2024   
29,668.99 28,417.00 36,909.66 46,559.40 58,213.09 Total Pasivo 
101,807.90 168,467.71 265,168.22 386,087.01 536,860.13 Total Activo 
0.29 0.17 0.14 0.12 0.11 Razón de 
Endeudamiento 
     Elaboración propia 
 
e. Endeudamiento patrimonial. - Calcula el rango de endeudamiento de la 
empresa con relación a su patrimonio neto. Se calcula Total Pasivo/Total 
Patrimonio neto. 
    Tabla N°83 Razón endeudamiento patrimonial 
2020 2021 2022 2023 2024   
29,668.99 28,417.00 36,909.66 46,559.40 58,213.09 Total Pasivo 
72,138.91 140,050.71 228,258.55 339,527.62 478,647.04 
Total 
Patrimonio 
0.41 0.20 0.16 0.14 0.12  
     Elaboración propia 
 
 
f. Rotación de existencias – veces. - Este indicador establece la cantidad de 
veces que el inventario rota durante el año, revelando la rapidez con que 
estos se renuevan a través de la venta. Cuanto el número de rotaciones sea 
mayor, mayor será la eficacia con que se gestiona los inventarios de la 
empresa. Se calcula Costo de Venta / Existencia 
    Tabla N°84 Razón rotación de existencias - veces 
2020 2021 2022 2023 2024   
203,178.00 222,243.67 253,329.60 288,786.37 329,231.11 
Costo de 
ventas 
48,032.71 102,948.50 165,733.72 237,516.07 319,584.83 Existencia 
4.23 2.16 1.53 1.22 1.03 Rotación de 
Existencia 
     Elaboración propia 
 
 





g. Rotación de existencias – Días. – Indica el número de días que, en 
promedio, la mercadería permanece incluido de los inventarios que 
conserva la empresa. Se calcula Existencias x 360 días /Costo de ventas 
     Tabla N°85 Razón rotación de existencias - días 
2020 2021 2022 2023 2024   
48,032.71 102,948.50 165,733.72 237,516.07 319,584.83 Existencia 
203,178.00 222,243.67 253,329.60 288,786.37 329,231.11 Costo de 
venta 
85.11 166.76 235.52 296.09 349.45 
Rotación de 
Existencia 
     Elaboración propia 
 
h. Rotación de caja y banco. - Indica el número de días que la empresa puede 
cubrir las ventas en el caso tenga que dejar de operar. Se calcula Caja y 
Banco x 360 días /Ventas Netas. 
    Tabla N°86 Razón rotación de caja y banco 
2020 2021 2022 2023 2024   
30,765.79 47,281.41 85,968.29 139,876.34 212,002.30 Caja y banco 
405,900.00 464,065.47 530,566.05 606,596.17 693,521.40 Ventas Netas 
27.29 36.68 58.33 83.01 110.05 
Rotación de 
caja y banco 
     Elaboración propia 
 
i. Rotación de activos fijos. - Mide el nivel de efectividad logrado con relación 
a las inversiones en propiedad, planta y equipo en su función de generar 
ingresos. Se calcula Ventas Netas/ Activos Fijos 
     Tabla N°87 Razón de activos fijos 
2020 2021 2022 2023 2024   
405,900.00 464,065.47 530,566.05 606,596.17 693,521.40 Ventas Netas 
20,446.00 17,141.40 13,836.80 10,532.20 7,227.60 Activos Fijos 
19.85 27.07 38.34 57.59 95.95 
Rotación del 
Activo Fijo 
     Elaboración propia  
 
j. Rotación de activos totales. - Mide el nivel de efectividad logrado por las 
inversiones en efectivo, propiedad, planta, equipo y existencias en su 
función de generar ingresos. Se calcula Ventas Netas/ Activos Totales 
 





    Tabla N°88 Razón rotación de activos totales 
2020 2021 2022 2023 2024   
405,900.00 464,065.47 530,566.05 606,596.17 693,521.40 Ventas Netas 
101,807.90 168,467.71 265,168.22 386,087.01 536,860.13 Activos Total 
3.99 2.75 2.00 1.57 1.29 
Rotación del 
Activo Total 
     Elaboración propia  
 
k. Margen de utilidad bruta. - Calcula la rentabilidad sobre las ventas de la 
empresa, considerando solo los costos de venta. Se calcula de la siguiente 
manera: Utilidad Bruta / Ventas Netas 
    Tabla N°89 Razón margen utilidad bruta 
2020 2021 2022 2023 2024   
202,722.00 241,821.80 277,236.45 317,809.80 364,290.29 Utilidad Bruta 
405,900.00 464,065.47 530,566.05 606,596.17 693,521.40 Ventas Netas 
49.94% 52.11% 52.25% 52.39% 52.53% Margen 
Utilidad Bruto 
     Elaboración propia 
 
l. Margen utilidad neta. - Calcula la utilidad neta con relación al nivel ventas 
y compara los beneficios que consigue la empresa por cada sol vendido. Es 
un cálculo más exacto, ya que se toma en cuenta los gastos operacionales y 
financieros de la empresa, mientras el resultado de esta ratio sea más alto, 
la empresa conseguirá mayores beneficios por sus ventas realizadas. Se 
calcula: Utilidad Neta / Ventas Netas 
     Tabla N°90 Razón margen utilidad neta 
2020 2021 2022 2023 2024   
42,138.91 67,911.80 88,207.84 111,269.06 139,119.42 Utilidad Neta 
405,900.00 464,065.47 530,566.05 606,596.17 693,521.40 Ventas Netas 
10% 15% 17% 18% 20% Margen 
Utilidad Neta 
         Elaboración propia  
 
m. Rendimiento del capital (ROE). - Muestra la eficiencia de la gestión de la 
empresa para obtener beneficios a través de las aportaciones de los socios. 
En otras palabras, esta ratio implica el rendimiento logrado a favor de los 
accionistas. Se calcula: ROE = Utilidad neta / Patrimonio neto una ratio alto 
 





nos dice que los accionistas están recibiendo mayores beneficios en su 
inversión por cada unidad monetaria. 
    Tabla N°91 Razón rendimiento del capital 
2020 2021 2022 2023 2024   
42,138.91 67,911.80 88,207.84 111,269.06 139,119.42 Utilidad Neta 
72,138.91 140,050.71 228,258.55 339,527.62 478,647.04 Total 
Patrimonio 
58.41% 48.49% 38.64% 32.77% 29.07% ROE 
         Elaboración propia 
n. Rendimiento sobre los activos (ROA). – Llamado también rendimiento 
sobre la inversión. Este índice mide la capacidad de la empresa para generar 
utilidades con los recursos que dispone. Se calcula: ROA = Utilidad neta / 
Activos totales. De lo anterior, se concluye que, si el factor es alto, entonces 
la empresa está utilizando eficientemente sus recursos y está logrando 
mayores retornos por cada unidad de activos que posee. 
     Tabla N°92 Rendimientos sobre los activos 
2020 2021 2022 2023 2024   
42,138.91 67,911.80 88,207.84 111,269.06 139,119.42 
Utilidad 
Neta 
101,807.90 168,467.71 265,168.22 386,087.01 536,860.13 Activo Total 
41.39% 40.31% 33.26% 28.82% 25.91% ROA 


























4.5. Evaluación económica 
4.5.1. Estructura de flujo de caja económica 
 
Tabla N°93 Flujo de caja económico 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO FINANCIERO 
              
  0 2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS             
Ventas   478,962.00 547,597.25 626,067.94 715,783.48 818,355.25 
Otros ingresos   0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Total ingresos   478,962.00 547,597.25 626,067.94 715,783.48 818,355.25 
EGRESOS             
Costo de venta   239,750.04 262,247.53 298,928.93 340,767.92 388,492.71 
IGV - SUNAT   23,042.88 33,272.78 39,134.66 45,899.47 53,700.65 
Gastos Administrativos   78,488.08 82,218.90 86,136.27 90,249.50 93,218.40 
Gastos de Ventas   68,945.32 72,726.29 76,750.58 81,038.13 85,610.99 
Inversión Fija Tangible 24,126.28           
Inversión Fija Intangible 7,335.00           
Capital de trabajo 30,969.90           
Impuesto a la Renta   0.00 17,632.59 28,417.00 36,909.66 46,559.40 
Total egresos 62,431.18 410,226.32 468,098.10 529,367.43 594,864.68 667,582.13 
Depreciación    3,304.60 3,304.60 3,304.60 3,304.60 1,954.60 
Amortización   1,467.00 1,467.00 1,467.00 1,467.00 1,467.00 
FLUJO CAJA 
ECONOMICO -62,431.18 73,507.28 84,270.75 101,472.11 125,690.40 154,194.72 
 
4.5.2. VAN Económico, TIR Económico, PRI Económico 
 




















4.6. Evaluación financiera   
4.6.1. Estructura de flujo de caja Financiero 
 
Tabla N°95 flujo de caja financiero 
FLUJO DE CAJA ECONOMICO FINANCIERO 
              
  0 2020 2021 2022 2023 2024 
INGRESOS             
Ventas   478,962.00 547,597.25 626,067.94 715,783.48 818,355.25 
Otros ingresos   0.00 0.00 0.00 0.00 0.00 
Total ingresos   478,962.00 547,597.25 626,067.94 715,783.48 818,355.25 
EGRESOS             
Costo de venta   239,750.04 262,247.53 298,928.93 340,767.92 388,492.71 
IGV - SUNAT   23,042.88 33,272.78 39,134.66 45,899.47 53,700.65 
Gastos Administrativos   78,488.08 82,218.90 86,136.27 90,249.50 93,218.40 
Gastos de Ventas   68,945.32 72,726.29 76,750.58 81,038.13 85,610.99 
Inversión Fija Tangible 24,126.28           
Inversión Fija Intangible 7,335.00           
Capital de trabajo 30,969.90           
Impuesto a la Renta   0.00 17,632.59 28,417.00 36,909.66 46,559.40 
Total egresos 62,431.18 410,226.32 468,098.10 529,367.43 594,864.68 667,582.13 
Depreciación    3,304.60 3,304.60 3,304.60 3,304.60 1,954.60 
Amortización   1,467.00 1,467.00 1,467.00 1,467.00 1,467.00 
FLUJO CAJA 
ECONOMICO -62,431.18 73,507.28 84,270.75 101,472.11 125,690.40 154,194.72 
Préstamo 32,431.18           
Interés préstamo   5,283.89 802.95 0.00     
Amortización préstamo   20,394.79 12,036.39 0.00     
FLUJO CAJA FINANCIERO -30,000.00 47,828.60 71,431.41 101,472.11 125,690.40 154,194.72 
 
4.6.2. VAN Financiero, TIR Financiero, PRI Financiero 
 
















4.7. Análisis de sensibilidad 
 
Tabla N°97 Variables sensibles 
Variables Sensibles 2020 
DEMANDA 2,184 
PRECIO VENTA POND. 185.85 
COSTO VARIABLE POND. 89.28 




Gráfico N°6 Análisis de sensibilidad 
Elaboración propia 
 
El resultado que nos muestras el análisis de sensibilidad dice que las variables más 
sensibles para nuestro plan de negocio, con relación al VAN, de mayor a menor 
sensibilidad son: EL PRECIO, LA DEMANDA Y EL COSTO VARIABLE. Para que nuestro VAN 
se mantenga en positivo, el precio no se debe reducir más de 15.76%, la demanda no 



















Demanda Precio C. Variable Tasa de crec. Inflación
 





4.8. Análisis de escenarios 
 
Tabla N°98 Resumen de escenarios 
Resumen del escenario     
    MODERADO OPTIMISTA PESIMISTA 
Variables cambiantes:       
INVERSIÓN 62,431 56,756 68,674 
DEMANDA 2,184 2,402 1,985 
PRECIO VENTA  185.85 204.44 168.96 
COSTO VARIABLE 89.28 85.03 93.74 
CRECIMIENTO DEL SECTOR 11% 12% 10% 
INFLACIÓN 3% 2.5% 4% 
TEA 25% 23% 30% 
Celdas de resultado:       
VANE 194,704.3 448,490 -6,615 
TIRE 138.07% 304% 23% 
VANF 228,172.1 510,554 4,080 
TIRF 215.35% 611% 25% 
Elaboración propia 
Para nuestro análisis de escenarios hemos usado un rango de -10% y +10% para la 
inversión, demanda, precio venta de los escenarios optimista y pesimista, 
respectivamente. Para el costo variable -5% en el optimista y 5% en el pesimista, para el 
crecimiento del sector un rango de +1% en el optimista y -1% en el pesimista, para la 
tasa de inflación del 3%, se reduce a 2.5% en un escenario optimista y se incrementa a 
4% en un escenario pesimista, con respecto a la TEA del financiamiento se pronostica el 
25% en un escenario moderado, 23% para optimista y 30% para un escenario pesimista. 
Con esos valores se puede visualizar en las celdas de resultados el impacto que tiene 
sobre el VAN y la TIR, dándonos como resultado en un escenario poco favorable un Van 
económico de -6,615 soles y un Tir económico de 23%, siendo este menor que nuestro 
cok de 27.%. Como sabemos, si el VAN es igual a 0 la Tir es igual a la tasa de descuento 
en nuestro caso el van es negativo por lo tanto la Tir es menor al Cok. 
También podemos apreciar que en este escenario pesimista tenemos un Van financiero 
de 4,080 soles, 98% menos que en un escenario moderado y una Tir financiera de 25%, 










 Después de realizar la investigación de mercado correspondientes y utilizar los 
métodos de evaluación financiera ya mencionados anteriormente, se concluye que 
este plan de negocio es fiable y debe ser ejecutado. 
 Consideramos que el viable, debido a que resulto con un VAN económico de 192,063 
soles, TIR económico 131%, un B/C económico 4.08 y un promedio de recuperación 
de 13 meses en un horizonte de evaluación de 5 años. 
 Dentro del análisis de estudio de mercado observamos que existe una demanda 
insatisfecha, demás, cabe mencionar que la tendencia de la compra por Internet 
está en aumento y el mayor porcentaje de transacciones se concreta en Lima. 
 Actualmente, el crecimiento de vehículos que usan combustible GNV está en 
aumento. Esto agranda nuestra posibilidad de vender nuestros sensores, ya que 
dicho combustible incrementa la temperatura del motor exigiendo al sensor y 
disminuyendo su tiempo de vida. Asimismo, detectamos que cada año se incorporan 
nuevos sensores al vehículo, ampliando las oportunidades de negocio.  
 De igual manera, los sensores automotrices cada vez son más delicados que a una 
caída pueden dañarse y condicionar su funcionamiento en el vehículo, obligando a 
ser cambiado. 
 Por último, concluimos que este plan de negocio tiene muchas posibilidades de 
tener éxito, ya que se proyecta un crecimiento en la demanda, además es factible 















 Se recomienda usar productos complementarios de la misma línea de repuestos 
como bobinas de encendido, inyectores de combustibles y bombas de gasolina, 
pertenecientes a la línea de repuestos fuel injection. 
 Es importante que se revise constantemente el flujo de efectivo, ya que los meses 
de julio, noviembre y diciembre, el efectivo neto disminuye porque se realizan pago 
de CTS y gratificaciones. 
 Se debe tener un control de las compras de mercadería para tener una mayor 
rotación de inventario. 
 Se recomienda reinvertir el patrimonio para generar un mayor rendimiento. Se 
puede invertir en ampliar la zona de distribución o comprar un inmueble para un 
nuevo centro de operaciones. 
 Se debe revisar permanentemente la incorporación de nuevos competidores que 
creen tiendas online de sensores automotriz. 
 Es importante que el precio de venta no tenga una reducción abrupta para no 
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Anexo 3: Evolución de las ventas anuales en el Perú de vehículos nuevos y usados. 
 




Anexo 4: Participación de vehículos livianos y comerciales en el mercado peruano. 
 






















































































































Anexo 19: Distribución NSE Lima Metropolitana. 
 
Fuente: APEIM 
   
 
 
Anexo 20: Tenencia de Auto por NSE. 
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Anexo 21: Cuestionario. 
 




























¿Cuál es su edad?












¿Qué marca es su vehículo?
Toyota Hyundai Kia Chevrolet
Suzuki Nissan Volkswagen Mazda




























2008 2009 2010 2011 2012 2013





¿Que combustible usa su vehículo?





















Para que utiliza su vehiculo?









Que factor influye en su compra Online
Precio Ubicación Calidad Servicio
Marca Garantía Confianza Comodidad







Anexo 28: Grafico de encuesta ¿Ha comprado algunos de estos sensores automotrices de 
motor y transmisión?  
 
 















¿Ha comprado algunos de estos sensores 
automotrices de motor o transmisión?
Sensor de cigüeñal Sensor de eje de levas Sensor de oxigeno
Sensor MAP Sensor TPS Sensor Knock
Sensor de flujo de aire Sensor de mínimo Sensor d temperatura
Sensor ABS Sensor de caja VVTI








¿Hace cuánto tiempo lo compro?
Menos de 1 mes 1 a 3 meses 4 a 6 meses
7 a 9 meses 10 a 12 meses 13 a 18 meses







Anexo 30: Grafico de encuesta ¿Cuánto pago por dicho sensor?  
 
 




















¿Cuánto pago por dicho sensor?
40 soles a 90 soles 100 soles a 150 soles 160 soles a 210 soles
























































































Anexo 42:  Resumen de ratios contables 




4.47 5.29 6.82 8.11 9.13 
Prueba  
acida 
1.74 1.66 2.33 3.00 3.64 
Capital de  
Trabajo 61,165.90 121,812.91 214,792.35 330,833.02 473,374.04 
Prueba  
Super acida 
1.74 1.66 2.33 3.00 3.64 
Endeudamiento 
Endeudamiento  29.14% 16.87% 13.92% 12.06% 10.84% 
Apalancamiento  
Externo 




4.23 2.16 1.53 1.22 1.03 
Rotación de  
Existencia-Días 85.11 166.76 235.52 296.09 349.45 
Rotación de  
Caja y Banco 
27.29 36.68 58.33 83.01 110.05 
Rotación de 
 Activo Fijos 
19.85 27.07 38.34 57.59 95.95 
Rotación de  




49.94% 52.11% 52.25% 52.39% 52.53% 
Margen  
Neto 
10.38% 14.63% 16.63% 18.34% 20.06% 
ROE  58.41% 48.49% 38.64% 32.77% 29.07% 












































































Anexo 49: Solicitud de registro de nombre comercial parte 2 
 
